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Com quality media press para LA VANGUARDIA/EXPRESSO

Esta transcricao reproduz fiel e integralmente a entrevista. As respostas que aqui figuram em
linguagem coloquial nao serao incluidas como tal na nossa reportagem. Elas serao alvo de uma
revisao gramatical, sintactica e ortografica.

Quality Media Press — Quando é que o mercado espanhol comecou a

ser uma prioridade para a empresa-?

R. - Fol a partir do momento em gque comeg¢amos a ter uma
cobertura a nivel nacional muito grande e comegcamos a ver
qgque ndo podiamos ficar sé6 em Portugal. Para termos alguma
dimens&o precisavamos de ter um mercado maior e O que nos
pareceu mais facil para um crescimento natural seria o
marcado espanhol. Decidimos abrir lojas em Espanha e entrar

no mercado espanhol.

Penso que a economia espanhola ndo estd num momento muito
bom, mas continuamos a ter esperanca. Nbés procuramos
crescer a nivel global, mas sentimos gque Espanha & um
mercado natural. Espanha é um mercado gque nds gqueremos
conquistar. Sabemos que é um mercado muito competitivo e se
tivermos sucesso em Espanha estamos preparados para

qualquer outro mercado.

Q. — Espanha j& conquistou o segundo lugar no mercado da

empresa®?




R. - Sim, sem duvida. Nés neste momento estamos com 15% da
nossa facturacdo en Espanha. No ano passado adguirimos uma
marca que tinha lojas em Portugal e em Espanha, a Globe. No
mercado espanhol optamos por mudar as lojas todas para a
sigla Lanidor e refundar a Globe em Portugal comecando tudo
de novo, isto fez com que aumentassemos significativamente
o0 numero de lojas em Espanha. Actualmente estamos com 18
lojas em Espanha. Fizemos um acordo com o Corte Inglés onde

vamos estar presentes em 4 espacos no El Corte Inglés.

Q. — Quais as semelhancas e as diferencas entre o mercado

espanhol e o portugués?

R. - Ndo sentimos diferenca em termos de produto, hoje em
dia é muito similar o que se vende em Portugal e Espanha. A
maior dificuldade é convencer a mente da mulher espanhola,
ou seja, quando passa pela porta de uma loja Lanidor vale a
pena entrar nem gque seja sb para ver o gque existe. Hoje em

dia had que dar a conhecer a marca ao publico em geral.

Q. — Quais os valores gue a marca transmite?

R. - O que queremos transmitir de valor é gque somos uma
empresa que ofrece moda com qualidade, temos uma
preocupacdo grande no servico que prestamos. Hoje em dia ha
uma necessidade de nos diferenciarmos das grandes cadeias
de loja. Temos que nos diferenciar através do produto de
qualidade superior porgue ndo estamos a combater no preco,
por outro lado podemos dar prestar um servigco e um
atendimento diferente a cliente de uma grande superficie em
que as pessoas estdo mais para repor a roupa do que para

aconselhar na venda do produto.



O nosso concorrente directo em Espanha é a Massimo Dutti. O
nosso objectivo é ter um crescimento sustentado em Espanha.
Espanha tem um mercado muito competitivo, demora tempo a
fazer a marca porque Espanha ja tem por si marcas muito
fortes. Enquanto ndo tivermos capacidade de abrir uma loja
com grandes dimensdes temos que demorar algum tempo para
conseguirmos fazer a marca e 1investirmos na publicidade

como por exemplo nas revistas.

A aposta em Espanha é a médio y longo prazo, mas achamos
que €& uma aposta imprescindivel para a empresa. Tinhamos
que optar ou por ser uma grande empresa a nivel nacional ou
apostdvamos no mercado espanhol para iniciarmos para a
internacionalizacdo. Em Portugal estamos presentes em todas
as grandes cidades e gostariamos de conseguir © mesmo em
Espanha. Em Espanha vamos demorar algum tempo porgque o
espanhol é muito apegado aos seus habitos. Para ndés foi
muito importante o acordo com El1 Corte Inglés porque vem

dar notoriedade a marca.

Q. - Qual o segredo do vossO sucesso-?

R. - Deve-se ao facto de ndés termos uma clientela muito
fiel a marca, temos uma grande diversidade de produtos para
uma loja com a nossa dimensdo, sermos 1inovadores no
produto, procuramos ser dindmicos dentro dos pontos de
vista que criamos. Nés n&do procuramos Aareas diferentes de
negbcio, procuramos ¢é dinamizar a marca que temos. O que
achamos fundamental numa empresa gquando vai para um mercado
externo tem que ter a seu mercado no pais de origem a
funcionar bem, ter gue olhar para um novo mercado que vai

trazer um retorno mas que ndo é imediato.



Q. — Quais os planos para a empresa para os préximos 5

anos?

R. - O maior objectivo é sermos a maior empresa téxtil a
nivel nacional e termos um numero de lojas em Espanha igual

ao numero de lojas que temos em Portugal.



