EL MUEBLE ESPANOL
QUIERE CAMBIAR DE IMAGEN

Desde hace unos cuantos anos el consultor Juan
Carlos Santos, ya conocido en nuestra revista, lleva
realizando una intensa labor de coordinacion entre
todos los subsectores protagonistas de la industria
del mueble: fabricantes, distribuidores, disefiadores y
laboratorios de ensayo. Su trabajo pretende sacar al
sector del estancamiento en que se encuentra.

Para ello ha interveni-
do en multitud de activi-
dades: estudios de mer-
cado, organizacién de
seminarios, publicacio-
nes, promocion y exhibi-
ciones. Su labor se ha
hecho notar en el sector
donde ha reflejado su
gran capacidad negocia-
dora para salvardiferen-
tes intereses contra-
puestos y la renuncia a
los cambios de estrate-
gia proverbiales en esta
industria.
. Después de haber

deambulado entre dife-
rentes iniciativas su ac-
tividad se ha centrado
actualmente en el traba-
jo con los comerciantes.

En efecto, Santos con-
sidera que este subsector
es el que debe dinamizar a
los fabricantes y usuarios.

FECOM asume
el protagonismo

Juan Carlos Santos,
actual presidente de FE-
COM, ha iniciado una
nueva campana de pro-
mocién (Campana de
imagen del mueble, eti-
queta de calidad, Semi-
narios Mogar, etc) que
aglutina por primera vez
a los fabricantes, labo-
ratorios y distribuidores.

Santos piensa que el
sector del mueble se en-
frenta con una crisis do-
ble. Una coyuntural que
afecta a toda la econo-
mia europea, y otra es-
tructural, mucho mas
compleja, provocada por
el escaso desarrolloem-
presarial de la industria.
Entre éstos esta la exce-
siva atomizacion del sec-
tor. Ello dificulta cual-
quier perspectiva de
racionalizacién. Por otra
parte falta una ofertaque
responda a las expecta-
tivas reales de los con-
sumidores.

La falta de imagen del
mueble es un factor im-
portantisimo y es nece-
sario crearla, estable-
ciendo una asociacion
entre cada estilo de vida
y el tipo de mueble, por
medio de la publicidad y
lapresentacidonorientada
del producto.

El marketing y la pu-
blicidad seran, pues, im-
prescindibles en un fu-
turo proximo.

Coordinacion entre
fabricantes y comerciantes
Todas las empresas
del sector deben unirse
para defenderse de ia
agresividad de otros sec-
tores por medio, de la
Campana de Promocién
de lalmageny Consumo
del Mueble lo que, a ni-
vel empresarial, aumen-
tara la competividad.
Para ello es importan-
te, tanto la colaboracion
horizontal (fabricantes
con fabricantes, comer-
cios con comercios) para
configurar una oferta
mas coherente y com-
plementaria, como la
vertical: el fabricante ne-
cesita al comercio para
potenciar la imagen de
su producto al consumi-
dor y el comercio nece-
sita al fabricante para di-
ferenciarse.

Campana para la
Promocién del Mueble

Es bien conocido que
el mueble esta perdien-
do imagen frente a la
agresividad de otros sec-
tores, como la autmocion
olos electrodomésticos,
los cuales se van apro-
piando de sus cuotas de
mercado.De hecho, tan-
to ASENCOM como
FEOIM hanvenidoinsis-
tiendo en ello en los ulti-
mos anos.

Como fruto de esta

preocupaciény con San-
tos como impulsor se ha
mantenido un debate a
fondo de esta problema-
tica y se ha logrado fi-
nanciar un estudio so-
bre los consumidores,
que permitira orientar lo
mejor posible la estrate-
gia a seguir. El estudio
se ha encargado a la
Agencia Contrapunto y
fue presentada el 29 de
septiembre en la Feria
del Mueble de Valencia.

Las conclusiones del
estudio han sido claras:
es posible potenciar la
imageny el consumo del
mueble. Para ello es ne-
cesario que cada estilo
de mobiliario sea perci-
bido como un elemento
representativo de cada
estilo de vida, que es lo
que busca, en definitiva,
el consumidor. La cam-
pana se habra de reali-
zar, tanto en los medios
de comunicacién como
en los puntos de venta.

La campana, ademas
de potenciar el producto
genérico, beneficiara de
forma especialalasem-
presas que han partici-
pado en su financiacion.

Promocion de la
Etiqueta de la Calidad

Después de casi seis
meses de negociacion se
ha alcanzado un acuer-
do entre FECOM y Al-
DIMA par implantar la
Etiqueta de Calidad Con-
trolada.

En base a este acuer-
do FECOM se compro-
mete a promocionar y
divuigarla Etiqueta a tra-
vés delos puntos de ven-
ta de sus asociados.
FECOM entiende que
debe ampliarse el nume-
ro de fabricantes que dis-
pongan del distintivo
para hacer mayor pre-
sién en el mercado, para
lo cual tiene previsto fi-
nanciar alrededor del
40% del coste de los
ensayos a aquellos fa-
bricantes que les realizan
programas exclusivos.

La campana de pro-
mocion se comenzara
cuando exista un nime-
ro representativo de in-
dustrias, ya que, en la
actualidad, es todavia
bajo.



