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MAS DE 200 PROFESIONALES ACUDEN A LAS SEGUNDAS JORNADAS VIGILANCER
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»» El presidente de la Diputacion, Javier Moliner, destacé la importancia de la investigacion para el sector ceramico.
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f===== namorar al cliente», esa
e €8 12 cuestion. La expre-
sién, utilizada por la di-
rectora de mdrketing de
Ikea Espana, Laura Durdn, resu-
me el objetivo de la segunda jor-
nada Vigilancer, que buscé po-
ner al consumidor en el punto
de mira de las empresas azuleje-
ras en un contexto de creciente
digitalizacion y personalizacién
de las decisiones de compra.

© Moliner destaca el
papel de Diputacion
y el ITC para aportar
herramientas al sector

La industria 4.0 hace tiempo
que ha llegado a la industria,
pues las empresas son capaces de
producir just in time y de realizar
series de baldosas adaptadas a los
gustos de cada cliente si es nece-
sario. No obstante, los diferen-
tes expertos en marketing que
intervinieron en el acto, organi-
zado por la Diputacién de Caste-
116n y el Instituto de Tecnologia
Cerdmica (ITC)y al que asistieron
mds de 200 profesionales, pusie-
ron sobre la mesa no ya la opciéon
sino la necesidad de que las em-

presas azulejeras mejoren la es-
cucha de la ciudadania, en espe-
cial a través de las redes sociales.

Se trata de adaptarse a los
tiempos y prestar atencién a to-
do lo que ocurre mds alld de la
produccién para mejorarla y ge-
nerar mds beneficios. Laura Du-
rdn puso dos ejemplos de lo que
ya ha implementado la empresa
sueca de muebles: la posibilidad
de comprar a través de internet
y la creacién de nuevos formatos
de venta directa de proximidad.

ATENCION AL CLIENTE // Billie Sas-
tre, consultora especializada en
redes, fue clara al asegurar que
las firmas cerdmicas necesitan
una «estrategia» para dirigirse
al consumidor digital basada en
cinco reglas de oro: focalizar en

P

«Los datos no se
capturan sino
que se merecen»

»» Enla segunda jornada Vigi-
lancer se hablé mucho de da-
tos. En especial lo hizo Genis
Roca, presidente y socio de
RocaSalvatella, consultoraes-
pecializada en la transforma-
cion digital de las empresas.
Este experto reivindicé que
las empresas azulejeras de-
ben acceder ainformacion del
cliente para mejorar sus ven-
tas, pero aseguro que los da-
tos «no se capturan, sino que
se merecen». Porello, destacé
la importancia de que las fir-
mas ofrezcan a los consumi-
dores valor anadido en el pro-
ceso de captacion de los mis-
mos. En este sentido, dijo que
es clave «inspirar confianza».

las redes que mds interesen a la
compania; definir un tono acor-
de a los valores de la firma; crear
una comunidad y cuidarla; res-
ponder siempre con rapidez y de
forma empdtica y hacer mds de
lo estrictamente necesario para
que el cliente sienta que la aten-
cién es «<inmejorable».

En la inauguracién de la jorna-
da participé el presidente de la
Diputacién, Javier Moliner, que
puso en valor el evento para «<me-
jorar la competitividad del sec-
tor cerdmico, tan importante pa-
ra la economia de Castell6n». E1
dirigente reivindicé que la insti-
tucién que preside «lidera la in-
versién en fomento de la investi-
gacion azulejera, clave para que
el cluster «siga siendo el genera-
dor de empleo que ha sido». =



