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Back Stage

Clara Henriquez (Inexmoda):
“Las ferias sirven para saber
quién es quién en el negocio de

la moda”

La directora de plataformas comerciales del Instituto para la Exportaciéon y la Moda destaca la
importancia que tienen los eventos en Latinoamérica para los compradores internacionales y locales.

Maria Bertero
1ago 2017 - 00:00

Clara Henriquez (Inexmada): “Las ferias sirven para saber quién es quién en el negocic

ClaralnésHenriquez Velazquez es la directora de plataformas comerciales del
Instituto para la Exportacién y la Moda de Colombia (Inexmoda). En el marco de la
edici6on namero 28 de Colombiamoda en Medellin, la directiva analiza las ventajas

que tienen este tipo de eventos para las marcas latinoamericanas que quieren saltar al
extranjero.

Pregunta: ¢Cudles son las principales platafor mas comer ciales para aterrizar en
Latinoamerica?

Respuesta: En este negocio una empresa de moda no puede llegar a Latinoamérica de
manera efectiva si no pasa por un evento como Colombiamoda. Las ferias son una
ruta costo eficiente para llegar a los mercados latinoamericanos, son la posibilidad de

una conexion y visibilidad ante una audiencia muy amplia, que dificilmente se pueda
lograr si no se esta en este tipo de plataforma.

P.. ¢(Paraquésirveasistir aunaferiaen Latinoamérica?
R.: Lo mas importante es que en la region atn hay ferias que hacen negocios a

diferencia de otros eventos del mundo que se han convertido en una vitrina de

visibilidad. No sdlo sirven para hacer ruedas de negocios sino para conocer quién es
quién en el sector de la moda.
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P.: Lasferias europeas se abren cada vez mas al pablico final para adaptar el modelo de
negocio, ¢esta sucediendo también en Latinoamérica?

R.: Nuestra orientacion sigue siendo businessto business, ya que buscamos generar
conexion con los canales de distribucién de las marcas. Tenemos un escenario

business to consumer en Bogot4, porque creemos que es importante que una capital tan

grande necesitaque las marcas aterricen muy bien alli con lo que solicitan sus
consumidores.

P.. ¢Lasferiastienen el modelo asegurado con €l peso quetienen lastiendas
departamentales en L atinoameérica’

R.: Mirarlo asi es un arma de doble filo. Nuestros canales de distribuciéon no estan tan
desarrollados como es el caso de Estados Unidos, por eso es tan dificil llegar a
Latinoamérica. Hace falta evidenciar quién es quién en el mercado, tanto en ciudades

grandes e intermedias. El sector estd muy concentrado en el canal multimarca,
ademas de que los mercados de la region son muy distintos entre si.

“Los disenadores deben entender la importancia

que tiene el ‘see now buy now’ como estrategia
comercial”

P.. ¢Cudl esel perfil del comprador de Colombiamoda?
R.: Tenemos compradores que vienen de los canales de distribucion y luego hay

asistentes invitados por las marcas o disenadores para que sean los primeros
beneficiados tanto en las exposiciones como en la pasarela.

P.. ¢Lamoda latinoamericana ser& capaz de atraer a comprador es inter nacionales?
R.: En Colombiamoda tenemos casi un 20% de compradores internacionales que
vienen buscando propuestas mas disruptivas. Este niimero lo vemos crecer afio tras

afo, hay compradores de Milan o Vietnam, que se interesan por la moda y el disefio
latinoamericano.

P.: El see noy,bu;g now es una tendencia en las pasar elas inter nacionales, ¢cuando llegaré
aLatinoameérica:

R.: Ya se ha venido incorporando en los tltimos afios. Quienes presentan sus
colecciones en Colombiamoda realizan sus presentaciones en tienda el mismo dia del
desfile, eso es importante como estrategia comercial. Buscamos que quienes
participen en el evento puedan brindar este concepto a los consumidores.
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“El porcentaje de compradores internacionales que

vienen a buscar propuestas disruptivas se
incrementa todos los anos”

P.. ¢Podran las marcas encontrar socios en lasferiaspara abrir tiendas propias?
R.: Nosotros contamos con un espacio que se llama Experiencia Retail, en donde las

marcas que ya tienen cierta madurez en el mercado y en su modelo de negocio se

encuentran con potenciales socios que los ayuden a concretar su entrada a otros
paises.

P.: En un paisdonde los centr os comer ciales son un actor fundamental en laindustria
delamoda, ¢seimagina a El Tesoro como expositor en laferia?

R.: Ya han venido muchas veces, no atrayendo al publico final sino a las marcas. Lo

que sucede es que tenemos marcas extranjeras que buscan instalarse y de esta
manera saben qué espacio de retail van a tener en Colombia.

P.: ¢Y a Amazon?
R.: Por ahora hay muchos compradores de plataformas digitales més pequenas para

marcas locales pero no sé si atin estan preparados para ser expositores. Los ptblicos
en este sentido aun estan todavia muy segmentados.

P.: ¢Cémo impacta el ecommerce en la distribucion fisica de las mar cas?

R.: De manera positiva y negativa. Si bien hay marcas que no han sabido reaccionar a
este nuevo canal de distribucion, existen otras que sélo han crecido a través de la
plataforma online. Aqui se ve especialmente en las marcas de trajes de bafo, que
muchos latinoamericanos no conocen y que despachan productos a todo el mundo y

facturan millones. Sin embargo, estas empresas también deben descubrir el
importante valor de la tienda fisica.
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