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devista

Hay Wong para rato

Alberto
Goachet

Vicepresidente
de Pragma DDB

Unos 20 afios atrds Coca-Cola hi-
zoelintento de cambiar su Classic
Coke por su New Coke para termi-
nar retrocediendo ante la protesta
enlacalledemilesde ‘fans’ queno
estaban dispuestosaaceptarlo. Ya
la marca no era de la compaiiia.
Eradelagente.

Hace pocomasdeunafio,enel
Pert1pasé algo en otras dimensio-
nes, pero muy similar en esencia.
Wongibaalanzar sunuevaiden-
tidad y como preparativa publicd
unaviso que para muchos parecia
el cierre definitivo dela tan queri-
da cadena de supermercados. La
reaccion fue inmediata. Cartas y
cartas de gente que tenia su vida
impregnada con Wong desde que

LUISA
CAPURRO

Me damuchapena. Es
horrible lo que hasucedido. Yo
compro en Wong desde que se
abrié. Ojala que los nuevos due-
flos mantengan lacalidad de
servicio que han demostrado los
Wong desde sus inicios”.

CESAR
CASTRE

Me parece muy mal. Yo soy
partidariodelalibre empresa, pe-
ro el sector chileno esta copando
mucho nuestro paisy eso no esta
bien. Siel nuevo operador sigue
manteniendo los mismos niveles
deatencion, seguiré viniendo”.

MARISEL
VALDIVIEZO

Me parece muy malque
ahorasea chileno. Siempre com-
proenWongy Metro.Imagino que
todoslos peruanos nodeben es-
tarde acuerdo con estadecision.
Ahoralamayoria de supermerca-
dosson chilenos. Esunapena”.
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¢Qué opinadelaventade
Wong a capitales chilenos?

Eltiempodirasifuela
mejor eleccion o sisolofueel
final de una de las mas grandes
empresas nacionales y segu-
ramente por lacual muchos de
los peruanos sacabamos pe-
chodeorgullo”.

LUIS ARANGOITIA

Laverdad, qué pena
que todo se venda en este
pais. ¢ Y aquién? Alos chi-
lenos. No soy una persona
enemigade los vecinos del
sur, pero acaso los peruanos
no somos capaces de hacer
empresas grandes y exitosas
como Cencosud o el grupo
Falabella. Qué pena me dan
los Wong, sololesinteresé el
dinero.

LUIS CASTRO

Realmente, esuna pena
que se haya vendido no solo las
tiendas Wong, sino también la
imagen que era 100% perua-
na. Olvidense de la atencion
quediferenciabaaWong. Los
que pagamos los platos rotos
somos los clientes. Asimismo,
aolvidarnos del corso, que era
un detalle por el que tanto que-
riamos a Wong (quizas conti-
nue pero acuérdense de que ya
novaaserlo mismo).

HECTOR LUQUE

nacié. ¢{Cémo voy a enfrentar mis
dias ahora sin mi gran amigo de
siempre? ¢Cémo van a cerrar Mi
Wong? Se escuché una stplica
masiva pidiendo que no se fuera
y que reconsiderara su decision.
Claro, elalivio fue también masivo
cuando descubrieron que todoera
parte de una campafia previa al
lanzamientode sunuevacara.

Ese es el poder de la marca
Wong para los peruanos. Una
marca que empezd hace casi
cinco décadas y logré crear una
legion de fieles clientes basados
enunestandar de servicionunca
antes experimentado en este pais
y que es admirado en el mundo.
Un estandar que es reflejo de la
amabilidad y natural simpatia
peruana. Una marca que ya es
detodoslos peruanos. Y ayer to-
dos despertamos con la noticia
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;,Cencosud
se hizo de la
joya peruana en
supermercados o
es que en realidad
la joya peruana
salié a conquistar
Ameérica”?

“Wong se vendi6”. Mi Wong se
vendio. Y estavez siesverdad.
¢Qué pasard ahora queesta jo-
ya peruana’ pasa a manos de otro
duefio? (Tendrdelmismovaloren
el corazén de sus clientes? ¢Brilla-
radelamismamaneracomohasta
hoy? ;Generaralamisma identifi-
cacién con los peruanos? De he-

choestamos frentealoquevaaser
un caso de mérketing muy intere-
sante de seguirymonitorear.
;Perono serd que lo debemos
ver desde otro punto devista? {No
serd que estamos frente a una
de las mejores noticias de afo?
{Wong se vendi6é o mas bien es
una transaccién en la que una de
las familias mas exitosas del pais
ahoraforma partedelaterceraem-
presade ‘retail’ de Latinoamérica?
Comopartedelatransaccion,la
familia Wong se convierte enuno
delostresaccionistas individuales
mads importantes de Cencosud, y
por ende, con la posibilidad de ex-
pandir el estindar de servicio pe-
ruano por toda Latinoamérica.
Esta es una excelente noticia
quenosdebellenardeorgullomas
quedenostalgia.
Peroal mismo tiempo el reto

para el conglomerado chileno
esgrande. Y tendrdn que mover
los hilos conlamisma sabiduria
y precisién que tuvieron sus an-
teriores duefios. Ya hemos vis-
to en nuestro pais maniobras
similares con marcas locales.
Nestlé cuando compré a nues-
tro querido D’onofrio. Coca-
Cola con la compra de nuestra
marcainsignia, Inka Cola. Y Ba-
varia cuando compr6 a la gran
lider Cristal. Elcasode Wonges
un poco mas complejo.

¢Le cambiardn la marca
Wong por Disco, uotraeventual-
mente, paraasi crearesagranca-
denalatinoamericana que men-
cionasuduefioel Sr. Paulmann?
¢Si mantienen la marca Wong,
los clientes seguirdn sintiendo
lomismosabiendoquelafamilia
yanoestidetras?

iCOMPRUEBALO!
Casa@ldeas

Disena tu casa. Idea tu vida

El servicio no solo debe man-
tenerse sino mejorar. Esto serd
la demostracién de que el cam-
bio no ha afectado, quela filoso-
fia se mantiene. Ante cualquier
falla, el cliente va a ser muy duro
con la evaluaciéon y puede soltar
un “yaves!, antesnoeraasi!”.

Estaremos frente a un antes y
undespuésdelaventadeWong. Y
veremos silafamilia mantieneun
rolimportante en esta transicion.

Luego de ver como AJE si-
gue creciendo en Sudamérica,
Alicorp sigue expandiendo sus
categorias en paises vecinos,
Primax luego de mantener el
liderazgo de Shell en el Perti se
lanza en Ecuador y empieza a
mirar Argentinay Chile, y Glo-
ria ya es una compafiia multi-
nacional, Wong con mucha pa-
cienciadecidi6 dar su paso.

¢Sehicieron delajoya perua-
na en supermercados o la joya
peruana sali6 a conquistar Amé-
rica? Como dijo Efrain Wong:
jHay Wong pararato! ]
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