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El disefiador lucense tiene una larga trayectoria vinculada a distintos proyectos del mundo de la moda. | carios castro

Luis Arenas abrazala

moda «low cost» para
adaptarse al mercado

O El disefiador mantiene en Lugo su tienda con primeras
marcas y ahora busca locales en Galicia para expandirse
O Planifica las ventas por Internet de sus colecciones

O Dolores Cela

I

El disefiador lucense Luis Arefas,
que vistid a generaciones de novias
en Galicia con creaciones propias
y de marcas de renombre nacional,
ha dado el salto al campo contrario,
lamoda low cost. El creador, que aca-
ba de abrir la primera tienda de es-
te tipo en su ciudad de origen, es-
td buscando locales en Galicia pa-
ra extender este modelo de nego-
cio. Con él trata de fidelizar a sus
clientes de siempre, con un poder
adquisitivo considerable y que bus-
can prendas exclusivas, y a otro seg-
mento al que le gusta mantenerse
al dfa en las tendencias de vestir,
pero sin tener que incurrir en un
gasto excesivo.

Arefias justifica un cambio de
modelo que, a corto plazo, llevard
incorporado un tercer tipo de tien-
da de precio intermedio y las ven-
tas on line, en un cambio radical del
concepto de moda, que se ha popu-
larizado y que lo ha obligado a to-
mar medidas para poder progresar.
Suincursion en este campo, con un
éxito que no habia calibrado de an-
temano —en tres meses Sofie & Go
vendi6 3.000 prendas en una ciudad
que no llega alos 100.000 habitan-
tes—, no ha supuesto el abandono
de sus origenes.

Eldisefiador lucense se ha fragua-
doalolargo delosafos unaamplia

cartera de clientes, que no quiere
perder, a la que sigue atendiendo
desde Veritas Veritatis, un referen-
te en la capital lucense.

RENOVACION CADA 15 DIAS
Algunas de ellas han aplaudido el
giro que ha dado el creador de la
mano de su hermano Carlos y de
su socia Carmen Pernds y se han
convertido en habituales de un es-
tablecimiento que renueva perchas
y estanterfas cada 15 dias, con pren-
das adquiridas en Espafia, Francia
e Italia, paises a los que viaja dos
veces al mes. Este no es el caso de
su buque insignia, en el que cada
temporada realiza una inversion
de 100.000 euros en prendas que
selecciona seis meses antes.

Luis Arefias asegura que quiere se-
guir siendo fiel a sus origenes, des-
pués de una trayectoria profesio-
nal que lo hallevado a trabajar pa-
ra terceros en los anos de crisis. El
creador, que estudio disetio grafico
en la Escola de Artes Aplicadas de
Lugo, encontré muy pronto su ver-
dadera vocacion, la moda. Estudio
en la escuela privada Goymar, de
A Coruiia, de la que salieron otros
nombres de creadores de prestigio.

Para pagarse sus estudios, Arefias
empez0 a trabajar de escaparatis-
ta en El Corte Inglés y a dar clases
de manualidades en colegios. Des-
pués de dos afios y medio monto

su primera tienda en Lugo con las
900.000 pesetas que le dieron al ca-
pitalizar las prestaciones por de-
sempleo. A los seis meses se em-
barcé en la confeccion de sus pro-
pias creaciones. A los 28 afios se es-
pecializd en vestir anovias con sus
propios disefios y los de Rosa Cla-
14, Jesus del Pozo, Anibal Laguna y
Victorio y Luchino.

El éxito obtenido le permitio
montar un taller en el que llega-
ronatrabajar nueve personasy em-
pezar a organizar sus propios desfi-
les, que son un referente en Lugo.

EVA CARDENAS, LA MEJOR JEFA
En el 2005 abri6 en Lugo Zara Home
y Luis Arefas tomo la decision de
iniciar unanueva etapa profesional
por cuenta ajena. Por exigencias de
Inditex, cerrd el taller y cambid el
estrés del trabajo a destajo por un
horario y un sueldo a final de mes.
«Fue lamejor experiencia de mi vi-
da—confiesa el creador—, tuve de
jefaa Eva Cdrdenas, conla que siem-
pre me entendi muy bien». H&M
le hizo una oferta que no pudo re-
chazaryalos dos afios y medio de-
j6 Inditex. «La peor decision de mi
vida», segin confeso.

La crisis lo 1levé a trabajar por
cuenta ajena, hasta que después de
un afio cobrando 1.140 euros deci-
dié montar su propia tienda, en la
que se reencontrd con sus clientas.

SUGERENCIAS o por olga suarez
«Desata tu éxito»

Victor Martin Pérez
Edita: Alienta Editorial
250 pdginas 15 euros

«Un libro para personas normales con
suefos extraordinarios». Victor Mar-
tin, experto en social media, empren-
dimiento y marketing online propone
a los lectores «auditar» su vida y poder
reconfigurarla, «disefiar una nueva que
te complete en todos los sentidos».
Experto en aconsejar a empresas para
sacarle el maximo partido a su presencia en Internet y conseguir
mas clientes y ventas, Victor Martin busca con este libro exportar
estos conocimientos a las propias personas; crear habitos saluda-
blesy eliminarlos nocivos, forjar una mentalidad adecuada, descu-
brirnuevas habilidades y potenciar el desarrollo personal y profesio-
nal. Asi, pone al alcance del lector todas las teorias, herramientas,
aplicaciones y ejercicios practicos que le ayudaran a conseguir sus
metas. Ofrece «la historia de una persona que no ha tenido nada
y que lo ha tenido todo» y, aunque reconoce que la vida de cual-
quiera es muy diferente a la suya, asegura que su testimonio puede
servir «para que entiendas que tus circunstancias no te definen.
No las aceptes. Solo hay una cosa absolutamente cierta en todo lo
que vivimos: 0 nos comemos el mundo o nos come».

«La experiencia del
cliente rentable»

Varios autores
Editorial DEC
527 pdginas, 58 euros

La axpariencia
de cliente rantable

La experiencia de cliente es el recuerdo
que se genera en la mente del consumi-
dor tras conocer una marca. Los exper-
tos en publicidad y marketing compro-
baron hace afios que la decisiéon de com-
pra estaba influida por componentes
emotivos y no se basaba Unicamente
en el producto en si. Y compafias con gran éxito, como Starbucks,
Apple, Harley Davidson, Nespresso o Amazon han basado su éxito
empresarial en alcanzar una conexién diferente con sus clientes.
Por este motivo, la Asociacion para el Desarrollo de la Experiencia
de Cliente (DEC) ha editado su primer libro, escrito de forma con-
junta por varios profesionales, donde recoge todas las areas y mate-
rias que un profesional interesado en la «experiencia de cliente»
debe conocer. Dicho conocimiento estad enmarcado en una meto-
dologia de trabajo que establece cinco dmbitos: identidad, impulso,
involucracion, interaccion e interpretacion y accion. «Con este libro,
todas las empresas podran crecer a través de una relacién auténtica
con los clientes», seglin Jorge Martinez-Arroyo, presidente de DEC..

«Diplomacia DIPLOMACIA
corporativa» CORPORATIVA
Varios autores T S
Edita: Ediciones Pirimide =
360 pdginas 22 euros

Se trata del primer libro en castellano
sobre la diplomacia corporativa.Y cobra
importancia en un momento en el que
el asunto se convierte en vital para las
empresas centradas en la internaciona-
lizacién. En los ultimos afios, la globali-
zacién hatransformado la organizacion
de las relaciones internacionales y afecta sobre todo a las empre-
sas multinacionales, que deben conocer a la perfeccion los usos,
costumbres y habitos de otros mercados, asi como la organizacion
de sus empresas. Sus autores explican que algunas de estas mul-
tinacionales necesitan desarrollar una politica exterior corpora-
tiva «y adquirir un know how diplomatico» que les permita la ges-
tion estratégica de sus grupos de interés. La diplomacia corpora-
tiva permite a los empresarios gestionar la incertidumbre geopoli-
ticay regulatoria de ciertos mercados y aprender a adoptar ciertos
roles politicos y sociales para influir en sus clientes. El libro ofrece
los «cimientos intelectuales» de este conceptoy permite promover
los estudios sobre diplomacia corporativa, un campo que merece
una consideracién mayor en la comunidad cientifica.




