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Estrategias

sSe le queda el mundo
pequeiio a Inditex?

FuTuro Elgrupo fundado por Amancio Ortega ha aumentado ingresos y beneficios todos los afios
de su historia. Internet y la expansion en Asiay EEUU, claves para mantener ese imparable ritmo.

A.Marimén. Madrid

Los jovenes vietnamitas ya
han caido en las redes de Za-
ra. La ensefia de Inditex de-
sembarcd en septiembre en el
pais comunista con una tien-
da en Ho Chi Min. Desde en-
tonces las colas se suceden
diariamente en el interior del
local, situado en el exclusivo
centro comercial Vincom
Center, el mayor del pais.

Vietnam es el quinto mer-
cado en el que se estrena Indi-
tex este afo. En total, ha tejido
una red de mds de 7.000 tien-
das en 93 paises, La firma fun-
dada por Amancio Ortega su-
ma y sigue en su imparable
expansion. Desde que la com-
paiiia comenzd a comunicar
sus cuentas, a principios de
los noventa, no ha dejado de
aumentar beneficios e ingre-
s0s, récord tras récord. Desde
los 3.200 millones de 2001,
cuando salto ala Bolsa en ma-
vo de ese afio, a los 20.900 mi-
llones del pasado ejercicio.

sHasta cuando ese creci-
miento imparable? Al menos
durante los proximos diez
aiios los expertos no ven nin-
gun obstaculo, “Tiene capaci-
dad para aumentar sus ventas
unamediadel 10% la proxima
década y el beneficio neto, un
11,5%”", sefiala Ignacio Rome-
ro, analista de Sabadell. “Sin
duda, seguird creciendo. Un
10% a medio plazo apoyado
en laventa online y las nuevas
tiendas, que se moderard des-
pués a un 5%", destaca Ivan
San Félix, de Renta 4.

“La clave es que su modelo
de negocio sigue funcionan-
do”, afiade Romero. Y es de
sobra conocido: estar pen-
diente permanentemente de
los gustos de los clientes para
centrarse solo en la ropa que
sevende; lanzar cientos de co-
lecciones pero cortas para re-
novar continuamente las tien-
das; y una logistica que fun-
ciona como un reloj suizo, ca-
paz de entregar laropaen me-
nos de tres dias a las tiendas
sinacumular stocks.

Que tenga musculo para lo-
grar ese permanente creci-
miento, no quiere decir que
Inditex no se enfrente en el

JMCadenas

4 ISLA: “EXISTE GRAN POTENCIAL EN TO

DOS LOS MERCADOS"

El presidente de Inditex, Pablo Isla, aseguré en la Uitima presentacién de resultados que la empre-
sa mantendrd su fuerte ritmo de aperturas de tiendas, ya que “sigue habiendo un gran potencial
de crecimiento por todo el mundo'.

futuro a grandes retos. Cuan-
to mds grande, la gestién se
complica, advierten los ex-
pertos, y mas rivales se va en-
contrando por el camino.

» Rentabilizar las nuevas
tiendas

Pablo Isla, presidente de Indi-
tex, lo tiene claro: “Sigue ha-
biendo un gran potencial de
crecimiento por todo el mun-
do”. El gigante textil, que
abri6 330 tiendas el afio pasa-
do, planea mantener un ritmo
de aperturas superior a las
300 anuales con inauguracio-
nes en casi todos los merca-
dos. “Pese a lo mucho que ha

La tienda online esta
presente en cuarenta
mercados, tras entrar
en doce paises este
eiercici

China, segundo
mercado por locales
después de Espaiia,
encabeza el plan de
aperturas de tiendas

abierto, tiene margen para
crecer porque cuenta conuna
cuota muy baja en la mayoria
de las regiones en las que ope-
ra, con la excepeion de Espa-
na y Portugal. Ellos siempre
hablan de que controlan me-
nos del 1% del mercado textil
mundial”, sefiala el analista de
Sabadell.

Segun la firma Bernstein,
Zara, la joya del grupo, cuenta
con una cuota del 7,1% en Es-
paiia, su principal plaza, con
unas ventas de 1700 millones
en 2015, Por delante solo estd
Portugal, el primer pais en el
que desembarcé la firma en
1989, con una cuota 7,7%. El

El cliente,
el centro

» Laclave del éxitode
Inditex es que esta
pendiente del gusto de
los clientes. Un equipo,
empotrado con el de
disefio, realiza un
analisis diario de las
ventas.Cada
empleado tiene
asignados 45 locales
con los que habla
adiario para conocer
lo que se vende, o no.

» Con esainformacion,
se desarrollan cientos
de pequefias
colecciones,
que pueden estar
en los locales en menos
de dos semanas.

M4s de 50000
referencias al afio.

» Laropa, de tiradas
cortas parano
acumular stocks, se
produce por una red
de 1.177 proveedores.
Toda acabaen las
plataformas logisticas
de Espana. Cadados
semanas, las tiendas
hacen sus pedidos,
que tardan un maximo
de tres dias en llegar
acualquier local.

resto queda muy lejos: un
3,7% en Polonia o un 2,7% de
México.

Eso si, ese crecimiento serd
mis selectivo y centrado en
grandes tiendas. Acaba de
ampliar su mayor local en To-
kio, en el barrio de Shinjuku,
una de las principales arterias
comerciales de Japon.

El plan de Inditex es au-
mentar su superficie comer-
cial entre un 6% y un 8% a
medio plazo, frente a entre
8% y 10% de los tltimos afios.
El reto, sefialan los expertos,
es que los futuros estableci-
mientos sean igual de renta-
bles que los actuales teniendo

México :
338
71 o

LOS PODERES
DEL GIGANTE
TEXTIL

Nimero de tiendas en
los principales mercados

Inditex esta
presente en 93
mercados, tras
entrar este
ejercicio en Aruba,
Nicaragua, |
Paraguay, Vietnam .
y Nueva Zelanda. "

en cuenta que ya ha conquis-
tado las mejores zonas co-
merciales. Inditex arroja un
margen sobre ventas del 56%,
uno de los mds altos del sector
textil.

P+ Mis ventas en Espafia

Lo positivo de esa fuerte ex-
pansion es que Inditex conti-
nuard reduciendo su exposi-
cion a Espafia. Este mercado
representael 18% del negocio,
frente al 28% de hace cinco
afios. La recesion espafiola
provocd algin que otro que-
bradero de cabeza alos ejecu-
tivos cuando las ventas en es-
te pais retrocedieron por pri-
mera vez en la historia: un 5%
en 2012, con lo mas duro de la
crisis. Los ingresos totales, sin
embargo, apenas lo notaron y
mejoraron un 16%.

Este afio Espafia crece con
fuerza, un 8%. Inditex cree
que sigue teniendo potencial,
pero, mas que por la recupe-
racion del consumo, la clave
para crecer es que sus marcas
acierten con los gustos del
consumidor espafol, para
que renueve suarmario con la
ropa de Zara o Massimo
Dutti. Aunque apenas au-
mentara la superficie comer-
cial en Espaiia, Inditex conti-
nuara remodelando v abrien-
do locales mis grandes, como
ha hecho en Santander, Pal-
mao A Corufia.
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En los seis primeros meses.

del actual ejercicio crecieron
un 1%, hasta 10.465 mllhnjés

BENEFICIO NETO

0
8%
Ha ganado 1.256 millones ervlr_a

febrero y julio de este afio, lo
que supone una mejora del 8%

P> Conguistar Chinay EEUU
Inditex prevé seguir estre-
nando tiendas en todos sus
grandes mercados, desde
Francia a México y Reino
Unido, pero China y Estados
Unidos seran sus grandes mo-
tores. El gigante asitico, por
el fuerte crecimiento de su
demanda, y Estados Unidos,
porque cuenta con una redu-
cida presencia -solo 71 tien-
das en la primera economia
del mundo, frente a las 400 de
surival H&M-,

Inditex apenas controla el
0,4% del mercado chino, pese
a que ha sido su pais estrella
en inauguraciones los tltimos
ejercicios hasta superar los
560 locales, solo por detris de
Espaiia, Para el grupo es prio-
ritario por el enorme poten-
cial de consumo de su pobla-
cion, que comprard ropa por
valor de 105.828 millones de
ddlares en 2018, un 20% mds
que este afio y un tercio del to-
tal de Asia, segin Fconomist
Intelligence Unit. En Europa
y Estados Unidos se moverdn
180.000 millones ese afio, sin
apenas erecimiento.

“Inditex tiene que ir con
cuidado en China porque es
un mercado donde estdn cre-
ciendo con fuerza todas las
firmas y da la sensacién de
que estd un poco saturado. Se
han abierto cientos de centros
comerciales para atender el

consumo. Puede estar gene-
randose una peligrosa so-
breoferta”, explica Philip
Moscoso, profesor de Direc-
cion de Produccion y Opera-
ciones del IESE.

Estados Unidos es el otro
pais que estd marcado en rojo
en el particular mapamundi
de Inditex. Solo posee un
0,2% de ese mercado, segin
Bernstein, aungue fue el se-
gundo pais en el que aterrizd
en 1989. Tras afios sin au-

mentar su presencia, el gi-
gante textil es ahora mas am-
bicioso, ya que Zara tiene un
buen reconocimiento de
marca entre los consumido-
res americanos y la apuesta
por la venta online encaja
perfectamente en un pais de
esas dimensiones,

Zara planea abrir entre 12 y
15 tiendas anuales, aunque sin
prisas, analizando con cuida-
do donde abre los locales.
“Estados Unidos es una tarea

UNA ESCALADA CONTINUA

Evolucidn de las ventas y los beneficios En millones de euros.

El ejercicio fiscal finaliza el 31 de enero.
A Ventas
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B N°tiendas en el mundo
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PLANTILLA

160 000

“Més de 160.000 empleados
enel mundo, tras fichar a
9.932 durante de este afio

PROVEEDORES

1.725

P
Total tiendas Inditex
' Tiendas Zara =
La cadena de suministro consta
de’ LTzﬁpmeedores y6.298
tabricas en 50 paises \‘,
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pendiente para el grupo. Es la
primera economia del mundo
por consumo y el gusto por la
moda estd calando entre los
americanos, por lo que para
Inditex es una prioridad”,
afade Moscoso.

¥ Internet, el gran motor

Laventa online es el otro gran
pilar de la expansién. Inditex
llegd mds tarde que sus rivales
—en 2007 con Zara Home-,
pero en pocos afios se ha

11.084

2008 2010 2011
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2012

puesto en cabeza de la indus-
tria con su estrategia omnica-
nal que considera la venta on-
line y en locales como com-
plementarias. Su tienda vir-
tual opera ya en cuarenta pai-
ses, después de estrenarse es-
te ejercicio en doce, Aunque

20.900
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Faente Inditer ¢ elaboracian propia

Expnision

A Corufia &
Zara estrend sus proba-
dores inteligentes enun
local en A Corufia de
2400 metros cuadrados.

La Quinta Avenida
Inditex eligié la Quinta
Avenida para inaugurar
en 2012 la nueva imagen
de los locales de Zara.

Renovacién en Tokio
Zara acaba de reabrir las
puertas de su tienda
‘flagship’ en el barrio de
Shinjuku, en Tokio.

yaestd presente en los merca-
dos més relevantes, el plan es
llevar el ecommerce al resto
de regiones.

Inditex no desvela cudnto
factura, pero Bernstein caleu-
laquesusingresos onlinecre-
cenaunamediadel 24% vy po-
drian alcanzar los 5.000 mi-
llones de euros en 2020, lo
que supondria un 14% de la
facturacion total. Internet es
un canal mas rentable que las
tiendas porque el coste de
personal es menor y no tiene
gastos de alquiler.

El gran reto es que las tien-
das online no resten clientes a
los locales, aunque Jamie Me-
rriman, de Bersntein, opina
que Inditex gana al final cuo-
ta de mercado, ya que “el cre-
cimiento del ecommerce vie-
ne tanto de los clientes actua-
les como de un aumento de
‘gasto de nuevos usuarios” que
solo compran por este canal.

Pero Internet es mucho
mas para Inditex. Es una po-
tente plataforma para atacar
mercados muy grandes, como
Estados Unidos o China, y es
un aliado clave para que las
pequeiias ensefias del grupo
reduzcan riesgos. Zara Ho-
me, Uterque y Oysho pueden
lanzar primero sus tiendas
virtuales en los paises mds pe-
quefios para ver la reaccion
del consumidor antes de abrir
locales.




