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EQUIPAMIENTO

Carlos Tejero (Tréndico): “Al margen de
Nike y Adidas, hay marcas que estan
ganando mercado porque tienen un nicho
concreto que atender’

El presidente de la compania especializada en distribucion de moda deportiva, duefa de
cadenas como Foot on Mars o Twinner, asegura que el modelo aun tiene futuro, pero que se
tiene que adaptar a los diferentes tipos de cliente.
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Carlos Tejero es presidente del grupo de distribucion de moda Tréndico, duefo de las
cadenas Foot on Mars, N°1 Zapatillas, Twinner y Atleet. El directivo defiende que a
pesar de que los grandes operadores quieren controlar cada vez mas la distribucion de
sus productos, al multimarca todavia le queda futuro, y que uno de sus retos actuales
es adaptarse a cada tipo de consumidor. Con el auge de las colecciones por
temporada o el alza del ecommerce la situaciéon ahora va de adaptarse, confiesa el
empresario. “Los cambios nos obligan a profesionalizarnos”, concluye Tejero.

Pregunta: En Estados Unidos el boom del athleisure parece que ha tocado techo,
socurre lo mismo en Espana?

Respuesta: Para nada, al athleisure en Espafna todavia le queda un gran recorrido.
Ademas, este sector tiene un gran potencial de crecimiento en el pais, sélo hay que ver
los planes de expansion de los grandes operadores, que cada vez mas apuestan por
abrir tiendas o ampliar su distribucion aqui.

P.: Adidas y Nike son los reyes del deporte, ¢hay hueco para otro gran operador?

R.: En nuestro sector esté la paradoja de las dos marcas, como en la bebida se
encuentra Pepsi y Coca Cola. Sin embargo, aunque Nike y Adidas son las companias
mas grandes y las que cuentan con una presencia mundial mas extendida, hay otras
marcas de primeras lineas que estan ganando hueco en el sector. Su dificultad es que
no tienen recursos, pero si que tienen un nicho concreto al que atender.

P.: ¢ Falta concentracion en el negocio del multimarca del deporte en Espafna?

R.: En Espana el sector todavia esta muy atomizado, pero la tendencia es hacia la
concentracion. La globalizacion contribuye cada vez mas a esta tendencia, vy la
dificultad mas grande sera estandarizar los formatos.

‘“Las grandes empresas quieren controlar la
distribucion y eso descolocado al multimarca por
completo”

P.: ¢ Cémo ha cambiado la relacion entre el multimarca y los grandes operadores?

R.: Obviamente la relacion del multimarca con los grandes operadores ha cambiado
muchisimo en los ultimos afios, pero porque también se han modificado las politicas de
las grandes compafiias. Ahora se apuesta mas por el contacto con el cliente final y las
empresas quieren controlar cada vez mas la distribucion. Este fendmeno Zara en la
distribucion ha descolocado al multimarca por completo.
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P.: En un momento en que se apuesta por la apertura de tiendas propias, ¢,cual es el
papel del multimarca?

R.: A pesar del cambio de modelo en la distribucion, el multimarca continda teniendo
futuro, aunque su modelo variara. Lo que tenemos que hacer ahora es atacar a un
consumidor concreto con articulos diferentes. Por ejemplo, si queremos conquistar a
los skaters tenemos que aprender su vocabulario y crear un storytelling especifico para
ellos. El reto del multimarca ahora es conectar con cada tipo concreto de consumidor.

“ Ahora se apuesta mas por €l contacto con €l
clientefinal y las empresas quieren controlar
cada vez masladistribucion”

P.: ¢ El aumento de las colecciones por temporada ha creado alguna una dificultad para
el multimarca para encontrar un hueco en el calendario?

R.: No. La cuestion va de adaptarse. Este cambio aporta mas ventajas que
inconvenientes ya que se introducen novedades constantemente y hay mas que
ofrecer a los clientes. Ademas, este cambio nos obliga a profesionalizarnos mas y
hacer andlisis y estudios de mercados.

P.: ¢Ha sufrido la distribucion de deporte con el auge del ecommerce?

R.: El ecommerce ha hecho dafio, y esta claro que el consumo tradicional se tiene que
repartir ahora con el online. Llegara el momento en que el ecommerce represente un
porcentaje muy alto del negocio. Pero también hay que tener en cuenta que tenemos la
ventaja anadida de los puntos de venta, donde podemos interactuar con €l
consumidor. Ademas, sin la omnicanalidad ya no se concibe la historia.
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