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La reivindicacion del ferretero

Grupo Internaco lanza El Sabio, una marca que respalda al ferretero del barrio frente a las
multinacionales abriendo su atencion personalizada e identidad propia a la ventana digital

R. Dominguez

I

Saber de tuercas, brocas, tornillos y
el maremdgnum de piezasala ven-
ta en una ferreterfa no se aprende
en dos dfas. Lo han visto claro en
Grupo Internaco, empresa gallega
del sector forestal y de jardineria
presente en mds de 50 paises, que
se hadecididoa crear unamarca ba-
sada en la experiencia de quienes
llevan tras el mostrador toda la vi-
da. £Y qué nombre le han puesto?
«El Sabio, porque realmente ellos
son sabios», subraya Rubén Rodri-
guez, director de una nueva firma
que reivindica la experiencia del
ferretero frente a la despersonali-
zacién de las multinacionales pa-
raimpulsar unared de tiendas con
todas las ventajas de la era digital,

potenciacién del negocio unifica-
do a través de una imagen recono-
cible. La orientacién persigue, ade-
mds, aportar métodoss para «con-
seguir algo muy importante: que la
experiencia de compra sea increi-
ble; lo importante es que cuando
un cliente entre, sepa que estd en
una tienda El Sabio, por el produc-
toy por el servicio que le presta el
especialista, el ferretero», recalca.

La web, con su propia tienda on-
line, intenta abrir la puerta a una
experiencia de compra diferente a
cualquier otra marca del sector. Por
ello, el cliente podrd recibir prdcti-
camente la misma atencion que si
acude a una tienda, ya que tendrd
la posibilidad, si lo desea, de con-
tactar telefénicamente o en strea-
ming con uno delos ferreteros para

perosin perder la proximidad y per-
sonalidad de un servicio cercano.
La nueva cadena, que suma bri-
colaje, hogar, campo y jardin, cuen-
tayacon 6.500 clientes, portal onli-
ney dos puntos fisicos en el drea de
A Coruia impulsados bajo el nue-
vo paraguas de El Sabio en plena
pandemia. Son A Botica do Agro
en Cambre y Agrosilva en Cerceda.
Las dos primeras, ya que su objeti-
vo es contar con mds 25 tiendas fisi-
casantes de acabar este mismo aflo.
El propio Rodriguez explica c6-
mo esta apuesta surge de una evo-
lucién natural desde Internaco, fir-
ma muy asentada que hace unos
afios cred Motogarden «para ven-
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der productos mds semiprofesiona-
les, que no podia cubrir con Husg-
varna,lamarca sueca lider en ma-
quinaria para exteriores de la que
son representantes en exclusiva pa-
ra Espania, Portugal y Marruecos.
En el 2018 dieron un paso mds
al comprar Benito Aredn, la ferre-
tera ourensana. «Al trabajar con
sus clientes nos dimos cuenta de
que existia una sinergia fuerte en-
tre ambas partes, muchos clientes
de Aredn podian serlo de Motogar-
den, y viceversa, pero ambas marcas
carecfan de una identidad corpora-
tiva fuerte», explica. A ello se sumé

constatar que «el mercado ferrete-
ro se encuentra solo ante los retos
que tiene que afrontar».

Con esos mimbres se gesté E1
Sabio «para que nuestros clientes
lleguen al mercado en mejor po-
sicion». «Si algo tiene el ferretero
quelo diferencia es el asesoramien-
to que puede ofrecer —apunta—,
ellos tienen esa capacidad y cono-
cimiento, y nosotros le aportamos
laposibilidad de llegar al cliente de
forma mds agil, modernay con las
herramientas tecnoldgicas que les
hagan tener el mismo posiciona-
miento que una multinacional».

Laaportacién radica también en
laimagen corporativa, y en el acce-
so no solo a las propias marcas ex-
clusivas de herramientas con y sin
motor, Orewol y Kuril, sino a otras
reconocidas que ya distribuyen, al-
gunas en exclusiva. Todo ello, con
el asesoramiento en cuanto a ga-
may disefio del establecimiento y
el soporte informatico y tecnolé-
gico. Esta capa digital, considera
el director, ofrece una gran ventaja
que en condiciones normales no re-
sulta accesible asumir en solitario.

«Noesuna franquicia», aclara Ru-
bén Rodriguez, sino un sistema de

que le aclare alguna duda o le ase-
sore sobre el producto que busca.
Se trata de hacer frente a situacio-
nes habituales: «Hoy el consumi-
dor se siente perdido porque o no
encuentra lo que busca, 0 no sabe
bien lo que necesita o le cuesta en-
tender cémo utilizar correctamen-
te el producto», explican.

Para lanzar El Sabio, han disena-
do una camparia a través de las re-
des sociales donde se destaca, pre-
cisamente, el valor de la atencién
personalizada y la apuesta delolo-
cal frente a lo global como sefia de
identidad. El Sabio, en definitiva,
busca distinguirse como la antite-
sis de la despersonalizacion.
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El carisma-
tico Varoufa-
kis nos traslada
a un mundo de
economiafic-
cion. Estamos
en 2025. Tras la
crisis financiera
global de 2008,
nacié una nueva
sociedad pos-
capitalista, un
mundo nuevo
y valiente en el que los principios de la
democracia, laigualdady lajusticia estan
verdaderamente arraigados en la econo-
mia. Varoufakis nos ofrece una vision de
esta realidad alternativa.Ylo hace através
de los ojos de tres personajes: un econo-
mista liberal, una feminista radical y una
experta en tecnologia de izquierdas. Con
sus reflexiones entenderemos qué es nece-
sario para crear ese mundo, pero también
cual es el coste de hacerlo.
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Annie Auerbach,
experimentada
analista de ten-
dencias y con-
sultora, analiza
la vida profesio-
nal de las muje-
res, reconside-
rando el modelo
laboral con esta
guia practica
para pensar y
comportarse de
manera mas flexible y lograr asi una vida
mas feliz y menos frenética. Las muje-
res pueden ser eficientes y productivas
cuando nos dan libertad para flexibilizar:
para cumplir los plazos trabajando cuando
ydoénde elijamos. Después de la pandemia
el mundo esta cambiando para las muje-
res trabajadoras, pero, hasta entonces, las
empresas miraban para otro lado. Ahora
ha llegado el momento de convertir este
cambio en una rutina.
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La friccion en
las relaciones
comerciales se
puede definir
como el desper-
dicio innecesa-
rio de tiempo,
esfuerzos o
dinero al reali-
zar una tarea.
Eso lIleva por
ejemploaqueen
2016, se abando-
nasen 4,6 billones de délares en mercan-
cias enlos carros de la compra del comer-
cio electrénico. Este libro nos ensefa a
detectar la friccion con el fin de aprender
aeliminarla o reducirla con efectos dura-
deros. Suprimir reglas ridiculas, procedi-
mientos inutiles y reuniones ineficaces
o convertirse en defensor del cliente, son
algunos de los consejos que el autor reco-
mienda poner en practica para empren-
der nuestro camino hacia el éxito.
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Fareed Zakaria
ayuda a los lec-
toresacompren-
derlanaturaleza
del mundo tras
la pandemia :
del covid-19, asi POSTPANDEMIA
como las conse-
cuencias politi-
cas, sociales, tec-
nolégicas y econédmicas que pueden tar-
dar afios en manifestarse. Combinando
el andlisis historico con reflexiones per-
sonales sobre la vida social y la soledad,
Zakaria trata de comprender como hemos
llegado hasta aquiy expone un posible
retrato del futuro. Zakaria sostiene que el
legado de esta pandemia sera la conectivi-
dad.La carrera porel 5G, la economia glo-
bal digitaly la pérdida de la hegemonia de
Estados Unidos cambiaran nuestras vidas.
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