
6 martes 23 de febrero del 2016 GestiónNegocios

Parafraseando libremente 
una de las “leyes de Mur-
phy” de Arthur Bloch, di-
ría: “Si usted toma precau-
ciones ante los cuatro pe-
ligros que amenazan su 
proyecto, tarde o tempra-
no aparecerá un quinto 
peligro y echará todo a 
perder”.

Y la siguiente vez usted to-
mará precauciones ante los 
cinco peligros, posteriormen-
te ante los seis, luego ante los 
siete peligros... y así sucesiva-
mente. Pero siempre, tarde o 
temprano, aparecerá un peli-
gro adicional que no se había 
considerado y que amenazará 
con echar todo a perder. Sa-
biendo esto, la clave del talen-
to gerencial puede expresarse 
matemáticamente así: N + 1.

Donde “N” son los peligros 
conocidos o previsibles que 
pueden echar abajo mi pro-
yecto y el “+1” es la causa 

que sea capaz de manejar el 
“+1”.

2.  El eficiente: Un gerente 
medianamente competente 
conoce todos los “N” peligros 
(pero solo conoce esos “N” 
peligros) que amenazan su 
proyecto y está en guardia 
ante cada uno de ellos. Posi-
blemente, nunca será sor-
prendido por esos peligros ya 
previstos. Pero este tipo de 
gerente llega a su nivel de in-
competencia cuando emerge 
el peligro “+1”, aquel que él/
ella no había previsto y ante 
el cual no tiene respuesta 

preparada y es incapaz de 
improvisar una.

3.  El competente: Un 
gerente altamente compe-
tente es el que, además de 
conocer bien todos los “N” 
peligros y tener una res-
puesta ante cada uno de 
ellos, ha desarrollado la 
competencia más difícil y 
elusiva de todas las que 
caracterizan a un buen ge-
rente: sabe cómo estar 
preparado para lo que no 
se puede estar preparado. 
Y este no es un juego de 
palabras.

¿Cuál es la clave del talento gerencial?

“Un gerente altamente  competente sabe
cómo estar preparado para lo que no se
puede estar preparado”.
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Crepier abrirá nuevos 
puntos de venta en 
Guayaquil y Quito

expansión comercial en ecuador

La marca peruana de male-
tines, carteras y accesorios 
Crepier planea llegar a Ecua-
dor en los próximos dos me-
ses. Así lo reveló a Gestión el 
director de Class Comple-
ments SAC (dueño de la mar-
ca), Sergio Casaretto, quien 
señaló  que el ingreso se hará 
a través de 14 puntos de ven-
ta de la cadena de tiendas por 
departamentos Almacenes 
de Prati, en las ciudades de 
Guayaquil y Quito. 

“Pero no solo queremos 
expandirnos en el exterior 
con puntos de venta en de-

—Marca planea ingresar 
al 2018 a Ecuador, Chile, 
Colombia y México. Ven-
tas de accesorios de mujer 
crecieron 400% en últi-
mos tres años por cambio 
de estrategia. 
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A la menor expansión del 
mercado de lubricantes por la 
caída de las ventas a empresas 
mineras, Pecsa responde con 
una inversión superior a US$ 
5 millones. Así, desarrollará 
varias iniciativas para repli-
car en el 2016 el crecimiento 
de más de 50% registrado el 
año previo.

Cesar Duharte, gerente de 
Lubricantes de la compañía, 
anunció que el monto a eje-
cutar desde el 2015 les per-
mitirá instalar este año nue-
vos almacenes, sobre todo, 
en la sierra y selva. La inicia-
tiva apunta a mejor la distri-
bución a nivel nacional.

Hoy, Pecsa no solo coloca 
su producto Lubrimax en sus 
más de 350 estaciones de ser-
vicio, sino también en más de 
8,000 puntos (lubricentros, 
mayoristas y otros).

Nuevos segmentos
De otro lado, Duharte refirió 
que la inversión también se 
destina al desarrollo de nue-
vos productos. En ese senti-
do, adelantó la adición de lu-
bricantes para  maquinarias 
y equipos, apuntando a la 
agroindustria y cementeras.

De otro lado, anunció que 

reforzarán su línea para au-
tos de alta gama, tras haber 
obtenido certificaciones 
con Mercedes-Benz, Volvo, 
Ford y otras marcas.

Pecsa aumentará en más 
de 50% su portafolio, hoy 
integrado por más de 100 
productos. De sus ventas, 
65% va a clientes finales y 
el resto a la industria.

Pecsa suma almacenes y 
atenderá a cementeras

negocio de LUBRICANTES
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partamentales, sino quere-
mos también abrir tiendas a 
través de franquicias”, dijo.

Plan de negocio
Crepier tiene como objetivo 
al 2018 llegar a tener 200 
puntos de venta en cuatro 
países de la región, como 
son Ecuador, Chile, Colom-
bia y México. Casaretto se-
ñala que la  marca busca ser 
el mejor referente regional 
de accesorios de moda. En 

el mercado local planean 
sumar siete tiendas pro-
pias principalmente en Li-
ma, además de más pun-
tos de venta en tiendas por 
departamentos.

Modelo de negocio
Sergio Casaretto, quien par-
ticipará en XIII Congreso In-
ternacional de Retail 2016, 
organizado por Semina-
rium y la Accep, dijo que lo 
que les ayudará a concretar 
sus planes en el mercado ex-
terno y local  es el cambio de 
la visión de su negocio de 
una fábrica local a una com-
pañía de moda global.

Así, recordó que en el 
2012, tras la llegada de las 
marcas fast fashion al país, 
Crepier se vio ante la encru-
cijada de transformarse para 
ser más competitivos, o de 
dejar de crecer en el mercado.

Esto los llevó a ofrecer 
innovación permanente en 
sus productos, pasando de 
ofrecer dos colecciones 
anuales a diez, para lo cual 
invirtieron en diseño y de-
sarrollo de productos, en 
reorganización en la cade-
na de supply chain, etc.

“Comenzamos a desarro-
llar colecciones para tien-
das por departamentos, ya 
que entendimos que había 
un consumidor especial en 
este canal. Y comenzamos 
a tener productos de precio 
de entrada”, mencionó.

Planes. Buscan expandirse también con franquicias, dijo Casaretto.

MANUEL MELGAR

Ventas. El cambio en la  es-
trategia de la empresa  le  per-
mitió crecer 400% en los últi-
mos tres años en venta de ac-
cesorios para mujer en tien-
das por departamentos, dijo 
Casaretto. Asimismo, dupli-
có ventas por metro cuadra-
do al año, llegando a los US$ 
30,400 en ese lapso. 

en corto

 César Duharte.

Mercado. En el 2016, el  ru-
bro de lubricantes crecería 
0.7%, y desde el 2017 re-
puntaría 5%. Compiten más 
de 35 marcas y facturan en 
suma US$ 390 millones. 
Pecsa está en el top 10.

EL DATO

nueva, desconocida y no pre-
visible que, tarde o tempra-
no, emergerá y amenazará 
con destruir mi proyecto y se-
rá inmune a todas las precau-
ciones que hayamos tomado.

Entonces, podemos califi-
car la calidad de los gerentes 
según su manejo de este 
“N+1”:

1.  El incompetente: será 
aquel que ni siquiera conoce 
todos los “N” peligros que 
amenazan su proyecto y 
que, por tanto, se verá sor-
prendido (y, probablemen-
te, derrotado) por causas 
que pudo y debió haber pre-
visto. Mucho menos podría-
mos pedirle a este gerente 
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