EMPRESAS :: EXPERIENCIAS DE INTERNACIONALIZACION

José Julio Martin

Moda espafiola por el mundo

José Julio Martin es licenciado en Filologia Inglesa por la Universidad de Valladolid. Tras diferentes trabajos en parcelas comerciales
y de exportacién, asimilando distintas experiencias y responsabilidades, comienza su andadura como empresario en el mundo
textil y de la moda en 1993 como cofundador de la empresa Ransil, en la que lanzé y desarroll6 la marca Riverside. En mayo de
2007, crea la empresa Textiles Montecid con el fin de gestionar e impulsar la marca Rosalita McGee. Mas tarde crea dos nuevas:
Missing Johnny, en 2008, y Rosalita Seforitas, en 2010.

Quizd uno de los primeros sectores industriales en ser global fue el del textil-confeccién. Rdpidamente nos viene a la cabeza
Marco Polo, comerciante italiano que utiliz6 la Ruta de la Seda entre Asia y Europa. Inicialmente, por tanto, lo fue para
conseguir materia prima que manipular en los talleres textiles; posteriormente, ha sido la deslocalizacién como forma de
abaratar los costes de produccién. Una de las caracteristicas que conlleva el fenémeno de la globalizacién es la difusién casi
en tiempo real de los usos y tendencias de diverso tipo y el 4mbito de la moda es, sin duda alguna, el paradigma. Textiles

Montecid, joven empresa radicada en Valladolid, y su presidente lo tienen claro.

Javier Lépez Somoza

La empresa

Textiles Montecid nace en Valladolid en el afio 2007
para gestionar e impulsar la marca Rosalita McGee,
creada en 2005. En 2008 se lanza al mercado la marca
Missing Johnny. En 2009, apostando por la internacio-
nalizacién de la empresa, se abre una tienda franqui-
ciada en un lujoso centro comercial de Kuwait. Ya en
2010, nace Rosalita Sefloritas, siguiendo con la linea de
Rosalita McGee, pero orientado a un publico infantil:
nifias de cuatro a 10 afios. Actualmente, Textiles Monte-
cid cuenta con 1.500 puntos de venta en el mundo entre
las tres marcas.

¢Qué productos conforman en la actualidad el catilogo de
Textiles Montecid?

En Textiles Montecid nos dedicamos al diseflo, distribu-
cién y comercializacién de moda para mujer, con las
marcas Rosalita McGee y Missing Johnny, y moda para
nifias, con Rosalita Sefloritas.

Cada una de nuestras marcas posee una identidad
propia y bien definida, orientada a un publico tam-
bién muy preciso, ofreciendo una gama de productos
diferenciada en cada caso. Por ejemplo, Rosalita
McGee es una apuesta por el color y el disefio y los
productos van desde abrigos, chaquetas, faldas o ves-
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Tienda de Rosalita McGee en Arraya Center (Kuwait).

tidos, hasta botas, paraguas o bol-
sos. Rosalita Sefloritas sigue esta
misma linea, pero las creaciones
van dirigidas a nifias de entre
cuatro y 10 afios. Missing Johnny
es quiza algo mds sobrio, sin per-
der el disefio en sus prendas, y se
caracteriza més por minivestidos
o camisetas, tomando como refe-
rencia el cine, el teatro o la musi-
ca.

¢Cudles son los pilares de la
estrategia de la compaiiia?

El cliente. Desde el disefio de nues-
tros productos hasta su distribu-
cién y posterior comercializacién
son factores que buscan un tnico
fin: la atencién personalizada de
nuestros clientes. El éxito de nues-
tra empresa depende directamente
de su satisfaccién, por eso nuestro
servicio de atencién al cliente, y
servicio postventa han hecho que

sea posible y que el grupo siga cre-
ciendo cada vez mds entorno a este
objetivo.

¢Cual fue su primera experiencia
internacional?

Como Textiles Montecid y bajo la
marca Rosalita McGee, la asistencia
a la feria CPD de Dusseldorf.

¢Qué motivé esta decisién?
Introducirnos es el mercado ale-
man y, sobre todo, en el mercado
europeo.

¢Cuéles son sus mercados de
referencia fuera de nuestras
fronteras?

Actualmente, Francia por nivel de
facturacién, que aporta el 25% del
total de las exportaciones. Merca-
dos como Portugal, Reino Unido,
Grecia o Alemania también estdn
adquiriendo una importancia rele-
vante para nosotros.

¢Qué factores tienen en cuenta a la
hora de elegir sus mercados
exteriores?

En primer lugar, la proximidad.

Logisticamente nos permitia ofre-
cer los mismos servicios que al
cliente nacional. Y, en segundo lu-

gar, el desarrollo natural de las
marcas. En un mercado global, el
mundo de la moda también estd
cada vez mas globalizado y las ten-
dencias de moda son dindmicas y
se mueven, es por esto por lo que
también decidimos salir al exte-
rior. El desarrollo natural de las
marcas que comercializamos y su
crecimiento nos han marcado los
pasos que seguir en este sentido.

¢Qué porcentaje de sus ingresos se
generan en el extranjero?

En 2010, la exportacién supone un
34% del total de facturacién de la
compaiiia, un 7% mds que en el
afio anterior, si bien es cierto que
estamos inmersos en pleno proce-
so de expansién, abriendo nuevos
mercados en Asia, en paises como
Japén o Kuwait y, en América, en
EEUU, y la previsién es que, en
2012, alcancemos el 75% de la fac-
turacién total en el extranjero sin
comprometer las ventas en el te-
rritorio nacional.
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¢Cémo se organiza la actividad
internacional?

Contamos con un departamento de
exportacién, con personal multicul-
tural y de distintas nacionalidades.
Esto nos permite acercarnos, cono-
cer y controlar de una manera més
eficiente cada uno de los mercados
en lo que estamos presentes.

¢Qué experiencias y ensefianzas
positivas ha extraido de los mercados
exteriores en los que se encuentran?
Salir al exterior nos ha ensefiado a
comportarnos de una manera m4s
flexible como compariia y a saber
adaptarnos de una forma répida a
las necesidades que nos plantean
cada mercado y cada tipo de cliente.

¢Cudles son los principales
problemas que se han encontrado en
los paises en los que se encuentran
presentes? ;Siguen la misma
estrategia en Espafia que en el resto
de paises donde comercializan sus
productos?

Sobre todo en una fase inicial, el des-
conocimiento de los mercados y la
adaptacién a los mismos son proble-
mas que se nos planteaban. Ahora
que ya estamos presentes en casi 30

paises, estos problemas cada vez son
menores y los resolvemos con mas
celeridad, pero, al principio, es difi-
cil conocer cada mercado y, sobre
todo, a sus consumidores. A la hora
de exportar, siempre hemos confiado
en continuar con la estrategia esta-
blecida en el mercado espariol, pero
somos conscientes que cada mercado
es diferente y debemos adaptarnos a
él, pero sin perder de vista la estrate-
gia global de la compaiifa.

¢De dénde proceden sus principales
competidores? ;Suponen también
una amenaza en el mercado
nacional?

Europa es el principal territorio y
de donde mds marcas surgen que
podamos considerar competencia.
Es cierto que existe una gran can-
tidad de marcas y empresas que se
dedican a confeccionar moda para
mujer, aunque, dada nuestra con-

Vestido de la coleccién otofio-invierno 2010 Rosalita McGee.

cepci6én de la moda, las considera-
mos mds como marcas adyacentes
que como competidores. Todos so-
mos compatibles, tanto en Espaiia
como en el exterior, y nuestras
marcas surgen como una alternati-
va a los pardmetros establecidos
actualmente en el sector.

¢Cudl es la apuesta de Textiles
Montecid por la I+D? ;Qué
esfuerzos han realizado en este
sentido?

Contamos con un amplio equipo de
disefiadores en constante contacto
con el mundo de la moda y sus ten-
dencias. Quiza sea en lo que mds se
estd trabajando, ya que el disefio
de nuestras prendas es lo que nos
define, no las prendas en si mis-
mas. Las nuevas tecnologias supo-
nen un avance importantisimo
para nosotros en este sentido.
Igualmente, dado el ritmo de cre-
cimiento de la compafiia, hemos
establecido sistemas que nos per-
mitan optimizar los recursos para
poder atender la demanda inter-
nacional de nuestros productos.

¢Qué papel desempefia el blogy la
tienda online a la hora de
comunicarse con sus clientes?

El canal internet tiene un papel
crucial en el mundo de la moda.
Nuestro blog y nuestra tienda onli-
ne, en el caso de Rosalita McGee,
nos permiten una interaccién di-
recta con nuestros consumidores.
Pero también utilizamos otros me-
dios para establecer una relacién
directa y mas estrecha con cada
una de las marcas y clientes. Plata-
formas como Facebook, Twitter o
Youtube o blogs externos con los
que colaboramos de forma habitual
son herramientas muy tutiles que
permiten a nuestros consumidores
y clientes expresarse libremente y
acercarse a nuestras marcas. Es
nuestra labor atender y escuchar
todas esas inquietudes, sugeren-
cias y comentarios, una valios{si-
ma informacién impensable hace
algunos afios ::
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