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PESCA = DORDOGNE INC. Y EXALMAR BUSCAN HACER FRENTE A OTROS GRANDES

Estaria por definirse la compra de
Corporaciéon Pesquera del Mar

EMPRESAS SE
PREPARAN PARA EL FIN
DE LA VEDA'Y AUSTRAL
YA TIENE LISTA PLANTA
DE CONGELADOS

Alcierredeestaedicion, losrepre-
sentantes legales de Dordogne
Holdings Inc., accionista princi-
pal de Austral Group, y Pesquera
Exalmar estaban a punto de cul-
minar las negociaciones para
cerrar la compra de Corporacién
Pesqueradel Mar (Cormar).

Y aunque no trascendio el de-
tallenielmontodelatransaccién
—que, se estima, pudo haber su-
perado los US$50 millones— se
esperaquelacomprase oficialice
estasemana. De esta forma, am-
bas pesqueras, quellegaronaun
acuerdo para adquirir en asocia-
cién el 100% de las acciones de
Cormar, buscardn hacer frenteal
proceso de consolidacién del ne-
gocio harinero, que ha dejado a
seis grandes grupos.

Una vez firmados los papeles,
se iniciara la reparticién de bie-
nes, que consisten en cuatro fabri-
casdeharinayaceite de pescadoy

GIANCARLO SHIBAYAMA / ARCHIVO

17 embarcaciones, con capacidad
debodegade 350 m? cadauna.

En tanto, Austral Group, lue-
go de invertir en la moderniza-
cién y arreglo de algunas de sus
embarcaciones, se encuentra
lista para pescar anchoveta este
sabado 17, cuando concluya la
temporada de veda. “Pese al ba-
jopreciodelaharina de pescado,
creemos que este serd un buen
afio parael sector. Ademads, estin
dadaslascondiciones paraqueel
precio llegue a US$1.100”, afir-
mo la gerenta general de la pes-

quera, Adriana Giudice. Pero, de
hecho, ese no fue el tnico des-
embolso, pues hace pocos me-
ses concluyeron la construcciéon

SE BUSCA. AUN-
QUE DESCARTA-
RON PROBLEMAS
DE DESABASTE-

DOIIDDIDDDIDDIIIDIDIDIIIDIIDNDIIIDIDIIDIIINIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIDIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIDDY

AUTOMOTRIZ == VIENE LA FAMILIA UP!

VW prepara autos supereconomicos

El vehiculo monovolumen Up!,
que Volkswagen presenté en el
pasado Saldén del Automovil de
Francfort (Alemania), y que pla-
nea producir en serie a partir del
2010, tendrd familia.

Se trata nada menos que del
Space Up!, un pequefio auto-
mbovil de tan solo 3,68 metros
de largo por 1,63 m de ancho,
que acaba de ser presentado en
el Salén del Automévil de Tokio
(Jap6n). El vehiculo tiene una
maletera de 220 litros, con una
capacidad que puede ampliarse
a1.005 litros sise repliegan los

MAS UP! EL PRIMER MODELO FUE PRESENTADO EN ALEMANIA.

deuna planta de congeladosen  CIMENTO, LAS
Coishco, Ancash,de275TM de  PESQUERAS NO
capacidad. “Tenemos la planta  HAN ENCON-
lista, peronos faltael recurso. E1 ~ TRADO JUREL
jurelyla caballa han estado au-  NiCABALLA.
sentes los Gltimos meses”, ano-
t6. La ejecutiva dijo que espera
continuar reforzandolalineade
consumo humano directo con
laampliacién de sulinea de con-
servas, que hacrecido29%. A

asientos posteriores.

El Space Up! empleard mo-
tores de gasolina, diésel y eléc-
tricos, y, como en los Volkswa-
gen Escarabajo de primera ge-
neracién, tendrd traccién tra-
sera. Cabe sefialar que al ubi-
car el motor atrds y bajo el cha-
sis, se ha podido adelantar la
parte delantera, lo que permite
unamplio espaciointerior. Los
dos modelos del Up! han reci-
bido muy buenos comentarios
por parte de los analistas en
cuanto a disefio y economia. Se
espera que el tercer integrante
de estalinea seapresentado en
el Salén de Detroit (EE.UU.),
en enero proéximo. A

VW
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HERNAN CHAPARRO
[Psicélogo]

¢, Encuestas
telefonicas?

EL CRECIMIENTO DE LA TELEFONIA FIJA
ANIMO A MAS DE UNO A DESARROLLAR
LOS ‘CALL CENTER’ COMO SUSTITUTO
DE LA ENCUESTA PUERTA A PUERTA

Como ciudadano comun y corriente, puede que ya
haya pasado por la experiencia de recibir una llamada
donde le ofrecieron algo en venta, una promocién... o
hacerle unaencuesta. El crecimiento que se dio durante
ladécadadel 90 en la telefonia fijaanimé amasdeuno a
desarrollar este tipo de estudios, a fin de superar las difi-
cultades que se dan en las encuestas puerta a puerta.
[}

Eluniverso de hogares o personas con teléfono es dife-
rente al total del universo de hogares o personas (con
teléfono y sin él). El crecimiento de la telefonia, en los
ultimos afos, se da basicamente en la telefonia movil,
lafijacrece poco o naday lapenetracién es grande solo
enlos niveles socioeconémicos A,By C1.

[}

El desarrollo de los ‘call center’ en el pais, que recién
esta en sus inicios, esta llevando a que muchas accio-
nes de venta o de atencidn al cliente se hagan por este
medio. El problema que ya se da en los paises del norte
es que la gente comienza a rechazar estas llamadas,
por su excesiva frecuencia, y es obvio que las personas
no tienen por qué diferenciar entre encuestas o ventas.
Las personas que hacen encuestas a través del teléfono
no pueden ser las mismas que hacen telemercadeo.
Los estilos requeridos son distintos.

[}

Eldisefio del cuestionario esimportante. Enlas encues-
tas cara a cara en hogares se puede mostrar material
visual para que la persona opine. En el caso telefénico,
laencuestano puede utilizar estos recursos. Lo ideal es
que la extension no pase de unos 15 0 20 minutos. El
problema es que se vienen haciendo encuestas con una
extensiéon mas larga, con lo que el recojo de informa-
cién se complica porque las personas no quieren estar
tanto tiempo en el teléfono, hay que llamar dos veces al
encuestado para completar la encuesta, etc.

[ J

Por dltimo, debido a la penetracion ya sefialada, esta téc-
nica puede se Util paraestudios de tipo comercial, cuandoel
universo es de los niveles sefialados, cuando hay una base
de datos de clientes o algo parecido (que normalmente
estan en mal estado) o cuando se hace a empresas. Las
encuestas de satisfaccion se pueden hacer de estamanera
porque normalmente hay una base de datos alamano. No
sirve para encuestas politicas por mas que se apliquen
luego artificios estadisticos con las muestras. Cuidado.

El invitado de hoy es gerente general de Conecta Asociados. Su
préxima columna sobre investigacion de mercados seré publicada
en cuatro semanas (10/12/07).



