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Paqui Garcia Porras

Portadora de uno de los ape-
llidos emblematicos del mer-
cado de la pintura en Catalun-
ya, Paqui Garcia Porras ha
tenido el privilegio de desa-
rrollar la totalidad de su acti-
vidad profesional en Almace-
nes Bel’s Cataluia, asumien-
do diferentes funciones hasta
ocupar los cargos de Jefe de
Ventas, Encargada de Com-
pras y Gerente Adjunto de
esta empresa, que llegé a
contar con 7 puntos de ven-
tas de distribucion al menor,
ubicados en las comarcas de
La Selva y el Maresme.

Su trayectoria de 18 anos en
Almacenes Bel's Cataluna, le
ha ofrecido la oportunidad de
ampliar porgresivamente su
vision de este mercado, con-
mﬂéud@a, en una experta

‘que se han enriquecido.con la Exterior de las nuevas instalaciones de FLOCEM en Blanes, situada en la Ctra. de Blanes a Llo-
realizacion. un MasterES!C ret en el Km.1., en las que se encuentra TOTPINT.
i6 Utilizando imagenes cargadas de color plenamente identificadas con el mundo de la pintura dis-
tribuidas en una composiciéon dinamica, el disefio de la fachada transmite energia y elegancia,
atrayendo la atencion de todos.

5 de Totpint son muy recientes, y nacen del fruto

encia de dos personas vinculadas al sector de la

Jecoracion que venimos desanollando nuestra acti-
flos niveles:

0 misma, desde el lado dal distribuidor local, aportan-

evos conceptos como la decoracion, moblllano diseno

e exteriores, marketing,...

Umendvideas e llusiones experiencia
dos personas que han desarrollado su

Y otro, Frederic Torandell, desde el punto de vista del fabri-
cante, con una visién mas amplia, multisectorial, con conoci-

Ia distribucion y la otra en el de la fabncacmn-

en su vision global de la realidad actual del mercado de Ia pin- miento y contactos de mercados exteriores, con competen-
turas desde las dos vertientes, juntos han dado forma a TOT- cias en gestion empresarial y estrategia en tiempo de crisis.
PINT, que ha comenzado su trayectoria como veremos en el

presente reportaje, poniendo un pie un proyecto verdadera- Personalmente, me encargo de gestionar las dos empresas
mente ambicioso para estos tiempos que corren, el de ser del grupo TOTPINT, ya que mi socio, es directivo en otra
“mucho mas que una tienda de pinturas”. empresa fabricante.

A través de estas paginas, entrevistamos a Paqui Garcia -¢Ustedes como actuales administradores de la nueva
Porras, Gerente de TOTPINT, quien nos habla de su trayecto- empresa estan totalmente desvinculados- del anterior
ria en el mercado de la pintura y de su vision de la realidad equipo gestor de BELS? ;
actual pero que sobre todo, nos permite participar de su ilu-

sion y entusiasmo al emprender esta nueva etapa profesional, . Actualmente si.

en la que la idea de la necesidad del cambio, constituye el eje " Han sido muchos anos de relacion por parte mia con Alma-
alrededor del cual gira la actividad de esta empresa buscan- cenes Bel’s, ya que la empresa fue fundada y gestionada por
do la diferenciacion y el desarrollo del mercado de la pintura. mi padre, Ramon Garcia Marin, desde 1.982 hasta finales del

ano 2.006, ano en el que la empresa es vendida a un nuevo
administrador, aportando a la compafnia un nuevo equipo
-¢Nos podria hablar de los origenes de TOTPINT? gestor y un nuevo rumbo. -




Paqui Garcia Porras y Frederic Torandel, socios en este
nuevo proyecto empresarial que quiere ser mucho mas que
un establecimiento de pinturas.

A la derecha, fotografia del acto de inauguracion que tuvo
lugar el dia 29 de abril y al que asistieron casi 500 personas,
quedando patente los estrechos lazos de relacion y carino
que Paqui Garcia Porras ha cosechado entre los clientes de
esta zona con quienes a fin de cuenta a compartido multitud
de momentos y vivencias.

-¢Con qué estructura y medios inician ustedes esta
nueva andadura, hacia qué segmento de mercado se
dirigen y qué zona abarcan?

En un entorno de crisis extrema, no podiamos ser la segun-
da parte, de una primera aventura empresarial, por esta
razén para poder abordar y afrontar la situacion actual con
otras armas, decidimos montar dos empresas, que a pesar
de pertenecer al mismo grupo, tienen objetivos totalmente
diferentes.

La primera es Totpint Decoracion y Servicios SL., se trata de
una empresa mayorista y observatorio de tendencias, crea-
da para aportar, mas que productos, soluciones concretas,
apoyo comercial, y dirigir clientela, profesional y/o particular,
hacia clientes distribuidores del canal tradicional de pinturas,
usando herramientas telematicas de ultima generacion. En
un primer momento, esta empresa se centrara exclusiva-

: segunda es Totpint Iniciatives Comercials SL., como no

podia ser otra, es el primer cliente de la primera, ya esta
usando todas estas nuevas herramientas puestas a su dispo-

. sicion para vender mas y mejor. jSi nosotros mismos no cre-

emos en esta nueva herramienta de promocion y de compra,
quién lo va a hacer! Es la vitrina fisica del concepto Totpint en
Blanes.

Respecto a nuestra estructura, Totpint Decoracion y Servi-
cios SL, dispone de un equipo de unas 6 personas, y se ha
especializado en segmentos de mercado muy definidos y
diferenciados comercialmente hablando: el profesional apli-
cador; el canal horeca; y el particular (cada vez mas exigen-
te e informado). -

Por ultimo y por lo que se refiere al segmento al que nos diri-
jimos, hay que destacar que reposicionamiento de la oferta
de la nueva tienda Totpint de Blanes, con unos 1500 m? de

CEMAE e

129




e s . e L e T e

“Desde luego sobreviviran los mejor preparados a nivel
profesional. No solamente los que sepan redimensionar
sus estructuras en funcion de la demanda del mercado;
sino también aquellos que, de una manera muy racional
y estudiada, sepan satisfacer las necesidades de la clien-
tela que los rodea.”

superficie de venta, difiere de lo que existia anteriormente
y trata de equilibrar al 50% la oferta para profesional aplica-
dor.(con cursillos, tarjetas de puntos y fidelizacion, con pr@
ductos-de_marca TOTPINT exclusivos...) y el oisgf50
““entre oferta a la hosteleria-restauracion y partiét:

-Si convenimos que el mercado no alcanzara el volumen
de anos pasados, ¢{qué ocurrira con la distribucién espe-
clallzada que en muchas zonas se encuentra sobredimen-
ionada?¢No existe un excess;ﬁé ‘oferta para Mano de
aactual demanda?

tr b”éfar,as el mercado local, Ca
Maresme, contando eon 29 afios de g
amplio conogimiento de la ciﬁentela.

’ por otra
su activi-

parte, usted lleva casi 20 anos desa
dad profesional?

Desde nuestro punto de vista el m
llegado a una fase de declive'y nece
estrategias comerciales, nuevas ideas
conceptos de venta.

Todo esto va ligado a las fluctuaciones de €
biante, unido a una situacion econdmica del pa
entorno tan extrema, que estad obligando a modifi€
habitos de compra de los consumidores.
Es ahora cuando el mercado permite y exige que, tanto
fabricantes como distribuidores, pongamos en marcha la
maquina del ingenio y la profesionalidad para poder dar con
aquellas armas que nos permitan volver a recuperar la
curva ascendente en el global de nuestras ventas.

-El descenso en el nivel del consumo, el incremento del
precio de materias primas, la caida de los marge-
nes....;qué esta siendo lo mas grave para el mercado
de la pintura?

Todo en general. Pero sabemos que todes esos factores
vienen directamente relacionados a los ciclos econémicos
de un pais, directamente ligados a una crisis mundial glo-
balizada; asi que el poder de los distribuidores es saber
adaptarse a esas situaciones a todos los niveles para sacar
el maximo rendimiento a su actividad.
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aquellos que, de una manera muy racional y estudiada, sepan
satisfacer las necesidades de la clientela que los rodea. Para
ello, no se trata solamente, de saber comprar con buenos pre-
cios, o vender p;oductos de menor calidad para poder conser-

rge ierciales dignos, se trata de saber muy

presa del mercado al inicio de la crisis, se ha convertido
en un estado generalizado de abandono e impotencia...
¢No observan ustedes en muchas empresas una falta de
estrategias y de ideas para intentar sacar esto adelan-
te?¢Se puede hacer algo?

Sin duda alguna.

Hay mucha gente que no sabe o no se atreve a evolucionar.

Se dan cuenta de que las férmulas utilizadas en afos de

bonanza ya no les funcionan, pero no conocen otras. En

estos momentos es cuando hay que ponerse manos a la obra
soluciones, ampliando relaciones y nui noci-

0S ||m|tamos a cruzar | 70S y esperar a

-Hasta a
a quien

La oferta de TOTPINT, integrada por firmas de
reconocido prestigio, esté estructurada en base
a las caracteristicas de los diferentes segmentos
que Paqui ha trabajado anteriormente y que
conoce perfectamente: profesional, hosteleria-
restauracion y particular.

El establecimiento fisicamente considerado,
constituye la plataforma en torno a la cual
comienza a desarrollarse una potente herra-
mienta de comunicacién y relacion con el merca-
do basada en la utilizacién de las nuevas tecno-
logias, que permitiran a TOTPINT llegar a cual-
quier mercado, ofreciendo sus conocimientos y
servicios.
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PINT.

haz de tu entorno
un lugar anico

“si lo puede;
lo puedes

tema financiero espaiiol y el elevad
asi que, l6gicamente, la caida del c
esta situacion.

de pafg son evidentes;
0 es COmsecuencia de

-¢Cree usted que el gran enemigo del ‘canal
pinturas como argumentan muchos es la @
bricolaje?

Desde luego, es su competencia mas directa en cuanto a capaci-
dad de captacion, por sus recursos, por sus folletos, por su agresi-
vidad a la hora de ofertar productos de reclamo, pero no a nivel de
servicios, flexibilidad y profesionalidad de los equipos de venta.

El cliente de la gran superficie de bricolaje suele ser un cliente infor-
mado, ya que que se mueve soélo a nivel precio y se informa para
moverse de un lado para otro, en funcion de la necesidad del
momento, consecuencia directa de la situacion econémica actual.
Por esta raz6n hablabamos de la GSB (Gran superficie de Bricola-
je) como un producto de crisis.

Hay que jugar el juego de Ias\ promociones de producto, jesta
claro!, como hacen ellos; para ello es necesario que apoyen los
fabricantes y, desde luego, generar confianza y proximidad geogra-
fica hacia una clientela cada vez mas exigente, para terminar fide-
lizandola.

Nada mas traspasar el umbral del establecimiento, un
mural situado junto a la entrada, nos descubre con
unas frases y una imagen las verdaderas intenciones
de los creadores de TOTPINT: brindar la oportunidad
a sus clientes de “hacer de su entorno un lugar
unico”, una aspiracion subrayada por el conocido slo-
gan de Walt Disney: “Si lo puedes imaginar, lo puedes
hacer”.

TOTPINT quiere ser mucho mas que una tienda de
pintura, por eso abarca una amplia oferta de otro tipo
de productos que forman parte de la decoracion:
papeles pintados, revestimientos murales, mobiliario,
complementos...toda una gama de productos acom-
panados de atractivas ideas y soluciones, con las que
cualquier persona puede dar forma a su entorno
ideal, comprobando que la decoraciéon forma parte
fundamental de la calidad de vida y del bienestar per-
sonal.

TOTPINT ademés quiere hacer participes a los clien-
tes de la decoracion conceptuada como hecho creati-
vo y de autorealizacion personal, que nos invita a
sumergirnos en "un mundo de sensaciones". La deco-
racion ha tomado el camino de la libertad de asocia-
ciones donde se mezclan muebles, objetos, formas,
texturas...todo conjugado en una pluralidad de estilos
en donde el hilo conductor que lo une todo es el color
y es aqui, donde la pintura y cada vez mas los reves-
timientos murales, siguen manteniendo su imbatibili-
dad y protagonismo.

A la izquierda junto a Paqui Garcia aparecen dos
miembros del equipo de Totpint Blanes (Javier Augé a
la izquierda y Jodi Batista a la derecha).




No debemos considerar a
la gran superficie de venta
un enemigo, sino un aliado que nos ayude a estudiar como se
mueve el consumidor y qué es lo que esta demandando. Y si
no....miren qué estan haciendo monstruos de la distribucion
como lkea o Leroy Merlin, qué estan ofertando, como lo hacen,

Revestimiento mural

dbre el

ial, @star atodas

Profesionalizar ver
mas (normalizac ificaciones, garantias de obra,...), y
no solamente de producto; ademas de subcontratar o delegar
a equipos especializados la gestion de la herramienta de mar-
keting, y las negociaciones de precios para sus empresas. Hoy,
el dueno de tiendas de pinturas y afines, no tiene tiempo, ni
debe tratar de hacerlo todo él mismo, debe saber rodearse y/o
asociarse de forma estratégica para él dedicarse realmente a
su clientela. Hoy no se trata “de centrarse en la compra” sino
en “como vender mas”.

La unién de fabricantes y distribuidores es, seguramente, el
principal motor de desarrollo de estos mercados, con integra-
cién o no de los canales de distribucion.

Los grupos de compra de independientes, se hacen una for-
mula rara, si se limita a un territorio nacional, por esta razon,
existen algunas alternativas para poder integrar grupos de
compra repartidos en varios paises de la Comunidad Europea.

- Sinceramente, ¢no cree que tras unos anos de intenso
desarrollo del canal distribuidor, incorporando nuevos

mediano distri-

buscando la venta de siste-*

Fuera de ese elemento, que no deja de ser una herramien-

disen@s.en la'ce
vas estrategias.
tos...El estableci
quedado @stancal
puede ir él estahlé

ta mas para la venta, no se ha sabido buscar més alla.

Tenemos claro que la solucién a nuestro problema no esta
en mirar qué vendemos y a qué precio, jeso ya lo sabemos
hacer!. La solucion hay que buscarla en mirar todo lo qué
nos rodea y como podemos fusionarlo con nuestro merca-
do para generar en el consumidor nuevas necesidades de
compra. No tenemos que inventar nada; tenemaos que mirar
a los mejores y aprender de ellos para crear nuevas estra-
tegias. No debemos considerar a la gran superficie de venta
un enemigo, sino un aliado que nos ayude a estudiar como

“se mueve el consumidor y qué es lo que estd demandando.

Y si no.....miren qué estan haciendo monstruos de la distri-
bucion como lkea o Leroy Merlin, qué estan ofertando,
cémo lo hacen, qué venden en realidad.... ;Realmente ven-
den un producto en concreto? ;6 estan haciendo realidad
el suefio del consumidor?.... seguramente en esta reflexion
encontraremos mas de una respuesta.
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-¢Qué aporta TOTPINT como elementos diferenciadores
respecto a la distribucion existente en la zona?

¢En la zona? El concepto Totpint no es solamente un con-.

cepto geografico, sino que, poco a poco, lo que se pretende
es llegar a todo aquél que realmente vea posibilidades de
compra o de evolucion de mercado con nuestro proyecto.

Respecto al punto de venta se ha unido el concepto decora-
cién y pintura, ademas de soluciones técnicas enfocadas a
blematicas muy comunes de nuestro dia a dia (reforma

te un luga

D dar un efiioque
i para quéel consu-

ayudgha traslagds
darlg arma a
e ¢ clighte final?;
inif podefflegar a la

venta de productos a trav Sist Sy resgifados.

Profesnonalldad marketing r a, unién de
erglas con fabr'eante ,a undo de la
estudi@s de merca-

en y difégencian el
mos nU 0 slo-

- Dada la gran experiencia que posee
de la distribucion de pinturas en Gera
ha visto evolucionar el canal especialista en esta zona?

La verdad es que no deja de ser una continuidad de lo ya
conocido. En los ultimos afios ha crecido a nivel de oferta y
expansion de centros, pero nada mas.

La competencia entre todos ha aumentado porque la
demanda ha disminuido; asi que cada uno va buscando sus
huecos de mercado para poder ir manteniéndose a flote.

-¢Cree usted que resulta necesario que la distribucion
especializada se una para desarrollar estrategias, politi-
cas de venta, etc., conjuntas?

3
Si la pregunta va dirigida a unirnos como grupo de compra
tal y como hoy existen en nuestro pais, considero que la for-
mula no es suficiente en el entorno actual.
Sin duda hay que buscar mas alla para dar un vuelco a la
situacion actual del sector.

“El concepto Totpint no es solamente
un concepto geografico, sino que,
poco a poco, lo que se pretende es
llegar a todo aquél que realmente
vea posibilidades de compra o de
evolucion de mercado con nuestro
proyecto.”

Quizas tengamos que empezar a pensar en nuevas férmulas
en las que grupos de compra se unan a grupos de venta; u
otras formulas de transformacion, o fusion...La verdad es que
la respuesta es compleja y podriamos estar ahi desarrollando
este tema durante horas y horas.

-Ustedes poseen una gran experiencia en la relacién con la
distribucion de otras partes de Europa en donde existen
grandes Grupos. ¢Difieren mucho respecto a los Grupos
de Espana?

El grupo de compras europeo, | solucion desde

~ nes parecidas.

Hasta hoy, el duefio de un punto o puntos de venta se plantea-
ba que su objetivo era conseguir el mejor precio, y si era nece-
sario entrar en un grupo de compras para ello, lo hacia. Com-
prar bien es lo que le daba notoriedad y poder en el sector.
Siendo el grupo de compras un paso casi obligado, pues no
existian otras férmulas.

Hoy, creo que desgraciadamente, ya no es suficiente. Un pro-
fesional de la distribucion tradicional puede obtener el mejor
precio del mercado, pero si no tiene gente en su tienda, o no
tiene demanda por parte del profesional, ;para qué le sirve?
Este es un nuevo fenémeno, y se nota; ya que, a pesar de las
diferentes promociones, incentivos por parte de muchos fabri-
cantes, los resultados son muy poco alentadores, lo que incre-
menta la desesperacion por encontrar volimenes de venta.

Esta claro que entre todos hay que buscar nuevas alternativas.
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