Calzado

EL NUEVO ROSTRO DE SUPERGA
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ablar de Superga sig-
H nifica contar la historia

de una empresa que,
desde inicios de siglo, se
impone en la produccion de
una variedad de articulos en
goma y, en particular, en el
sector del calzado, convir-
tiéndose en breve en una
empresa lider a nivel europeo.
A partir de los afios 60, tanto
el calzado deportivo (el célebre
modelo 2750) como el calzado
para el tiempo libre se confir-
man como puntos de fuerza
de la tradicion Superga. Des-
pués de un periodo de
reestructuracion y redimen-
sionamiento empresarial, en
1993 Superga confluye en
So.Pa.F (Sociedad de Partici-
paciones Financieras S.p.A),
grupo que opera directamente
en el sector de las inversiones
financieras en empresas
prevalentemente industriales
y vigila las gestiones de las
sociedades participativas.

Llamado a desempenar el
cargo de Administrador Dele-
gado en noviembre de 1995,
Franco Bosisio se dedica con
ahinco al desarrollo de la
histérica marca Superga y del
resaneamiento de laempresa.
Todo ello se hace posible gra-
cias a la aplicacién de una
estrategia que consiste, sobre
todo, en la reestructuracion,
con miras a lograr una expan-
sion del mercado, tanto en lo
que respecta a la ampliacion
hacia el extranjero como
también a la presencia del
producto en la coleccién
otono-invierno ademas de
estar en la mas tradicional
coleccién primavera-verano.

E l actual Administrador-Delegado de Superga, Franco
Bosisio, creador del fenémeno de los relojes Swatch, e
incorporado a Superga a finales de 1995, estad dando a la
empresa un marcado cardcter innovador. Diversificacion
e innovacion en el producto, ampliacion de la red de
distribucion y la apuesta por la investigacion y desarrollo
son algunas de las claves que estdn contribuyendo al
constante crecimiento de /a empresa”. (Instituto de

Biomecdnica de Valencia).

Ademas de las lineas de
calzado y botas, Superga
también ha realizado grandes
inversiones para la creacién
de una coleccion de prendas
de vestir, la cual en poco
tiempo, ha merecido la
atencion de la clientelay de la
critica especializada; también
gracias a la colaboracién del
estilista Massimo Osti. En el
cuadro de la evolucion de
Superga previsto por Bosisio,
en 1998 haran su aparicién
en el mercado la primera
coleccién de prendas de vestir
dedicadas a los nifios, la
primera linea de gafas y un
novisimo perfume firmado
Superga.

Las estrategias desarro-
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lladas en la empresa se
basan en una politica de
comunicacion y de produc-
to decididamente inno-
vadora. Gracias a las cam-
panas publicitarias que han
obtenido el interés y la apro-
bacion del publico asi como
de la distribucién, Superga ha
desarrollado una estrategia de
producto que se ha revelado
como vencedora. La "inver-
nalizacion" ha permitido, a
través de la creaciéon de una
rica coleccion otofio-invierno,
triplicar la facturacion del
segundo semestre de 1996.
Bajo la direccion de Bosisio,
Superga ya no significa en el
imaginario colectivo sélo el

-
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histérico calzado en tela y en
goma para el deporte y el
tiempo libre durante el verano,
sino que también constituye
un punto de referencia en el
mundo del calzado de goma,
en piel, en cachemira, en
nabuk, en terciopelo, en
gamuza y en muchos otros
materiales inéditos.

Ademaés la modificacién de
sistemas de distribucién ha
contribuido a la consolidacién
de la empresa. En particular,
Superga ha creado una con-
sistente red de puntos de ven-
ta exclusivos de monomarca,
en parte directamente posei-
dos por la empresa, en parte
confiados a socios locales de
gran experiencia por el meca-
nismo del franchising. Des-
pués de Milan, Bergamo,
Riccione, Varese, Bolonia,
Roma y Ravenna se inau-
guraran, ya a finales de 1997,
nuevas tiendas Superga en
Népoles y Turin, conjunta-
mente con las situadas en
localidades turisticas de gran
relevancia decididamente
interesantes por la especifica
naturaleza de los productos
Superga. En el extranjero,
después del gran éxito de
Madrid, las primeras tiendas
Superga se abriran en Paris y
Nueva York. Posteriormente
se hard lo mismo en Monte-
carlo, Barcelona y Ménaco de
Baviera. El concepto artistico
en cuanto a ideas y proyectos
de todas las tiendas Superga
en el mundo ha sido confiado
al arquitecto-disenador Ma-
ssimo losa Ghini.

Superga, por consiguiente,
inicia su crecimiento en lo que
se refiere al volumen de
negocios en aproximada-
mente un 15%. La facturacion
de 1996 ha alcanzado los
130.000 millones de liras con
una previsién para el préximo
ano de 155.000 millones de

liras, confirméandose el
constante ascenso hacia la
meta, previsto, a lo més tarde,
para el afio 2000, de 200.000
millones de liras de facturacién
y de su entrada en bolsa.

En dicho contexto, se com-
prede bien la colaboracién
con el prestigioso Instituto
de Biomecanica de Valen-
cia, la estructura tecno-
légica y cientifica mas a la
vanguardia en Europa, en
el estudio de la funcién de
los diferentes compo-
nentes del calzado ante las
exigencias de las extre-
midades inferiores. Superga
ha considerado de gran ayuda
para la investigacién de las
dimensiones, de las formas y

de los elementos como las
plantillas o los contrafuertes,
escoger y operar en estrecha
sinergia con dicho Instituto.
Todo ello para manufacturar
calzados que satisfagan cada
vez mas las exigencias de una
clientela en términos de
comodidad, de resistencia en
todos los tipos de superficie y
durabilidad, mejorando la
calidad técnica de los ma-
teriales, sin alterar el disefio,
sino embelleciéndolo. Una
colaboracién que también en
este caso, representa la vo-
luntad de Superga de ofrecer-
se al publico con una imagen
siempre maéas fuerte y dis-
tinguida, tanto en Italia como

en el extranjero.
)
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