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“Lancia ha crecido
aunque
no lo suficiente”

C.FERRER / E. CASERO
Madrid. ;Cudl ha sido la
evolucion de la marca
Lancia en los iltimos
anos?

El afio 2000 supuso un
punto de inflexién para
Lancia como consecuen-
cia de una fuerte dismi-
nucion en las ventas de la
que adn, y a pesar de que
enlos Gltimos afios se han
dado crecimientos de en
torno al 15% y el 20%
anual, no nos hemos re-
cuperado. Esperamos ce-
rrar este afio con unos
5000 coches, un creci-
miento importante si
comparamos nuevamen-
te con nuestra situacion
en el afio 2000 — cerrado
con 2500 vehiculos- pero
que sigue siendo insufi-
ciente silo equiparamos a
la realidad del mercado
espafiol.

(Qué novedades destaca-
bles podemos encontrar
en su mix de medios?
Nuestra apuesta para es-
te afio ha estado clara-
mente centrada en fres
medios: televisién, Inter-
net y revistas. En el caso
de la primera esta claro,
1a televisién es el mejor
medio para incrementar
la notoriedad de marca.
Internet es por su parte
una buena manera de in-
teractuar con el cliente y
nos sirve para descubrir a
aquellos que se sienten
afines a nosotros. Por ul-
timo, las revistas temati-
cas y relacionadas con de-
terminados estilos de vi-
da son también de gran
utilidad para nosotros ya
que quiza no sean las que
mayor difusiéon ostenten
pero si una buena forma
de dirigirnos a clientes
identificados con nues-
tros valores.

;Tienen localizado a su
piiblico objetivo?

Si, hay una fase previa de
estudio muy profunda so-
bre quién son, qué hacen,
c6mo se comportan y qué
expectativas tienen. Lan-

Garbayo Nores es director
de mérketing de Lancia.

cia es el coche de gente
con un elevado sentido de
la suficiencia, orgullosa
de su eleccién y que en-
cuentra en nuestros co-
ches unos valores, una es-
tética y una funcionali-
dad que le resultan pla-
centeras.

{Hasta qué punto es im-
portante desarrollar una
buena comunicacién co-
mercial en los concesio-
narios?

En el caso de Lancia es
fundamental, nuestro vo-
lumen de venta no es ex-
cesivamente grande por
lo que todas las acciones
que hacemos a nivel cen-
tral tenemos que rema-
tarlas en los puntos de
venta. No basta con tener
conciencia de haber he-
cho una buena campaia
si no se tiene un retorno
en los concesionarios. La
comunicacién entre la
central y los concesiona-
rios es basica para dar co-
herencia a las estrategias
centrales y para apoyar
las acciones locales.

¢{Cudl es la inversién en
publicidad que tienen
prevista para este afio?

Lancia no esta en la pri-
mera division en inver-
sion publicitaria. Este
afio contamos con
3.800.000 euros en ATL y
2.800.000 euros en BTL.
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