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Qué Trendy!

Tiendade ropayaccesorios que,conunainversion
de S/.7.000, Tatianay dos socios abrieron el 2006
enLos Olivos. Unano después, ellaquedé a cargo.

Tatianamismaes

Desde el 2004 tiene sumarca de accesorios
(collares, aretes, chalinas...) que colocaen
tiendas de ropade disenadores de Miraflores.
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Acabd en un colegio no escolarizado, no termind las carreras que inicidé. Su papa se harté.
Un caso perdido, eso creian de ella. Hoy la rompe en Lima Norte con su tienda de ropa

“No encontraba lo que me hacia feliz”

GIANCARLO SHIBAYAMA

ANTONIO ORJEDA

Yalahabian tenido que cambiar
dos veces de colegio cuando Ta-
tiana repitié. “Yo era muy dis-
persa, distraida”. También tenia
problemas de conducta.

Vive en el limite, entre
Miraflores y Surquillo. Desde
octubre del 2006 parte todas
las mafianas a Lima Norte. Con
Carla, suhermana mayor, quien
jamasdejodecreerenella, abrie-
ron Qué Trendy! Antes de ellas,
nadie habia apostado por una
tienda deropa de disehiadores en
esa zona. Carlay su terrible her-
manitarompieronlaregla. Carla
se fue del pais, Tatiana ha queda-
do a cargo. Qué Trendy! era su
suefio. Lohahechorealidad.

Supapallegé acreer que usted
noteniafuturo.
Yocreoquesi.

Usted se metia a estudiar mil
cosasynadaterminaba.

iEs que no me hallaba, pues! To-
davia no encontrabalo que real-
mente me haciafeliz.

Elsehartéyle cerré el caiio.
Me dej6 de pagarlos estudios, no
medabaplata. Yomeresenti...

¢Quégeneré esoenusted?
Impotencia... Pero tenia razén.
Bueno, esolodigo ahora, porque
entonces me daba colera, me me-
tiaami cuarto...

Dejo de hablar con sufamilia.
Con la Gnica que tenia comu-
nicacién era con mi hermana
Carla. Ella trabajaba en un ban-
co, meapoyaba.

Usted tenia 23 afos.
Estaba por cumplir 24.

¢{En qué momento comenzé6 a
haceraccesorios?

Como estaba aburrida en mi
casa, una amiga me dejé unas
cosas —nailon, cuentas, bolitas
de colores— y comencé a hacer
aretes, cosas... Y como tenia una
plata ahorrada, me fuial Centro
de Limaa comprar mas.

¢Deddndeteniadinero?

Siempre he tenido un guardado
—no un montén, pero tenia—. Es
que justo habia trabajado unos
meses en una empresa de tele-
marketing y usé lo tltimo que
me quedaba. jPero compraba lo
que me gustaba a mi! Comencé
a hacer para miy les comencé a
ensefiar a mis amigas. A Carlale
llamaron la atencién. “A ver, da-
me un poco para llevarme a mi
trabajo”. Comencé a hacer chali-
nas, peronolas tipicas: comencé
adecorarlas con corazones, flore-
citas... Mis amigas me las comen-
zaron a comprar, Carla también
meayuddavender. Yyo,comoiba
alastiendas de disefiadores para
comprar ropa, undialedijeauna
chica: “Oye, yohago artesanias”.
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NINA TERRIBLE. Antes de abrir su tienda, Tatiana realizé varios oficios a fin de contar con el dinero que en casa ya no le querian dar. Hoy, ella rie y
reconoce que sus papas —gracias a ella— tenian toda una coleccion de razones para no apoyarla mas. Eso es el pasado. Ella planea crecer aun mas.

Nombre: Tatiana Leonor Bal-
cazar Benavente.

Colegio: “Estuveenvariosy
acabéenunonoescolarizado”.
Estudios: “Estudié Turismoy
Hoteleria un afio. No me gus-
6. Quise ser chef, pero mipa-
pame planteé trabajar ensu
cebicheria. Nome veiaahi. Me
meti a estudiar Aviacién Co-
mercial, duré tres meses: el
temade faldita, pantys, sonri-
sitas... novaconmigo. Ahifue
que mipaparevento. ;Sabes
qué?iYonotevoyapagar
nada!”. Hoy estudia Disefio
delInteriores en el Instituto
Toulouse Lautrec.

Edad: 28 afos.

Cargo: Propietariay gerenta
general de Qué Trendy!

Le ensefié mis anillos. “Ay, jqué
locos!”. Yle empecé adejar. Des-
puésenotratiendayasi...

Un aio después fue seleccio-
nada...

jParael Flash Mode dela Alianza
Francesa!

Y la revista Somos destaco su
propuesta como la mas ludica.
¢ Qué significé eso parausted?

Me emociond... Justo habia ha-
bido un problema familiar fuer-
te y mis dos hermanas y yo nos
habiamos ido de la casa. Nos
fuimos adonde un primo, pero

nonosacostumbrabamos: tenia-
mos que comprarnos nuestras
cosas, ya no habia el “ay, papa,
quieroleche descremada”.

¢Seguia sin hablarles a sus
papas?

Larelacién ya era buena. El pro-
blema era con mi hermano, yno-
sotras tres somos muy unidas...
Carlajusto estaba de vacaciones
eibaconmigoal Flash Mode, me
ayudabaavender.Y cuandoviola
revista (Somos), le gust6. Otras
personas también me habian
dicho que les gustaban mis co-
lores, el material, jque eralomas
coloridode todo el Flash Mode!

Asupapaseledebidirlaideade
que usted noteniafuturo.

jAh, si' Mimamabuscdlarevista,
selaensefi6 a sus amigas; pusie-
ronelfolletodel Flash Modeenla
cebicheria (desus padres). La opi-
nién de ellos ya era distinta. Yo
me volvi mas responsable, tam-
bién. Delo que era una engreida,
mevolvimasindependiente.

Al otro ano, el 2007, con un par
de socios abrié Qué Trendy! La
inversiéntotalfuede7.000soles.
¢Dedéndessalié el dinero?

Mipapdnosayudbéamiya Carla.
Nos dijo que en todo lo que sea
negocio, élnosibaaayudar. Ga-
briel, mi otro socio, pusolo suyo.

La consigna fue atender a las
chicas que estan hartas de la
ropade RipleyySaga.

Claro. A mime gustaba hacerac-

CEesOrios, y en unos meses se me
meti6 en la cabeza que tenia que
tener una tienda de ropa. Carla
dijo: “Hay que buscarunsitio”.

Su hermana ha sido fundamen-
talparausted.

Es fundamental. Ellarenuncié a
sutrabajo paraponerlatienda.

Leteniaunaconfianzaabsoluta.
iSi! Carla me dijo: “Yo adminis-
troy ti te encargas delaropa, de
decorary detodas esas cosas”.

Y rompieron laregla: pese ano
ser de aqui, apostaron porLima
Norte. ;Porqué?

Fue decisiéon de mihermana.

¢Usted nunca habia venido por
aca?

Habia pasado...cuandomeibaa
Chiclayo (latierra de sumama).

¢Comofuealprincipio?

Lagentemirabalaropaytedecia:
“:Esusada?”. “No, es ropa de di-
sefiadores”. “¢De disefiadores?”.
Algunas chicas —pocas— sabian
de qué hablibamos. Otras no
entraban. Miraban de afuera. Asi
quearmamosla pigina web para
mostrar las fotos (de sus prendas
y accesorios). Se cumplié el con-
tratoynos fuimos al Megaplaza.

Unpasomayor.
Si, habia que invertir mas plata.

Los costos de estar ahi, sin
embargo, les pasaronlafactura.
Ademas, la sociedad solo duré

L6 No me gusta
gue se metan en
mis decisiones. Mi
papay yo tenemos
el mismo caracter...
Por eso a veces
explotamos L]

unos meses mas.

Los seismeses que estuvimos ahi
nos sirvieron mucho: nos dimos
cuenta de que habia chicas que
iban al Megaplaza pese a no ser
unlugaracogedor paraellas.

Descubrié que su publico, en
realidad, seibaa...

AlJockey Plaza,a Chacarilla, San
Miguel... Ellas telo contaban.

La sociedad se rompid, Carla
decidiéirse del pais. ¢ Qué pasé
porsucabeza?

Primero, que tenia que buscar
un lugar (nuevo). Carla me dijo
que meibaaapoyar hasta que se
fuera, esofue unalivio, porqueya
laresponsabilidad iba a ser més
fuerte. Ademads, mi pap4, cuan-
do seenterd de cuanto habiamos
estado pagando de alquiler, dijo:
“iQuél”. Yo me sentia medio
frustrada. Mipapa decia que para
qué nos habiamos ido tan lejos,
que nos podiair bien, peroigual;
que eramuy peligroso...

Encima, teniaensuprontuarioel
haber estado enmil colegios, no

haber terminado una soladelas
carreras que inicié... No pensoé:
¢Mejornolahago?

No. Més bien pensé: “Lavoya ha-
cer, porque es algo que siempre
he querido”. O sea, la fuerza que
me dio el hacer los accesorios,
el que mucha gente creyese en
mi... Porque yo iba a discotecas
iy veia a chicas con mis collares!
Eso mediounaalegriaincreible,
ypensé: “Mipapélohace por cui-
darme (plantearle que deje Lima
Norte), jpero yo tengo que hacer
mivida!”.Y decidi.

Hoy maneja su tienda, incluso
trapea el piso, cosa que jamas
hizoensucasa.

Las chicas me veny dicen: “Oye,
jti no sabes ni barrer!”. Yo me
rio. Mipapadiria: “jPerosiestani
limpia su cuarto!” (rie)... Es que
en mi casa no tengo esa costum-
bre. Peroaci, jaca esto es mio!

Tiene harto contacto con sus
clientas. Ellas la quieren, le
escriben...

iSi! Tengo una clienta de 4 afios
que me compra carteras... Yo
trato como me gustaria que me
tratasen. Cuando se prueban, yo
les digo: “;Te sientes comoda?”.
Esoeslo basico. “Sinote sientes
cémoda, nolocompres”.

Inconscientemente debe haber
aprendido esode sus padres,de
cémoellosllevan sunegocio.
Dehechoquesi. Aminomegus-
ta que me vean como la duefa,
sino como una chica que las esta
ayudando a comprar.

Enunmomento dejé de hablarle
asupapa. {Qué cree quevayaa
sentircuandoleaesto?
iFelicidad! Porque élyame vein-
dependiente... Dehechoyotengo
un caracter medio especial —no
me gusta que se metan en mis de-
cisiones—, pero tenemos el mis-
mo caricter. Por eso aratos esta-
mos bien yaratos explotamos.

Hoytiene 28anos,yaencontréla
carreraque quiere seguiry sela
estapagando consuplata.
Ahora yo aqui pago la luz, el al-
quiler... y digo: “Asu, jtodas las
cosas que tienen que pagar mis
papas!”. Recién ahora me estoy
dando cuenta. Hay cosas que no
valoras sino hasta que te tocan.
Yo tengo amigas que trabajan
para empresas y que me dicen:
“iQué haces alla!”, “spor qué no
pones unavendedora?”.

¢Quélesresponde?

“{Porque es minegocio!”. Cuan-
do tienes un negocio, t: no pue-
des decir: “Hoy no abro, tengo
flojera”. No. Ymequedohastalas
9,10 (delanoche). Asiseafinde
semana. {Noimporta! Yoatiendo
hastaamialtima clienta.

Digame, ¢y qué fue de la chica
dispersaeirresponsable?
Yase fue (rie)... [

puntodevista

El consumidor tiene el poder

Arabella
Krateil

Publicista

Esmuydificil encontrarunaidea
verdaderamente nueva y real-
mente original, la mayoriaresul-
ta delareinvencién de cosas que
hemosvistoantes.

Por ejemplo, recordamos de
hace muchos afios el Reto Pepsi:
“Dejaquetugustodecida”. Tam-
bién hemos vivido el Clasico de
las Cervezas, donde Pilsen era la
retadora. La Guerradelas Leches,
cuando Anchorintentabaquitarle

unatajadadel mercadoaGloria. Y
ahora,despuésdemasde20afios,
vuelve este polémico formato de
publicidad comparativa con el De-
safio Franca. Es el viejo truco de
retar para conquistar; sin embar-
go,los casos nos demuestran que
el retador dificilmente gana més
allddealgodenotoriedad...queen
ocasiones, noes pocacosa.

Y es que todos los retos res-
ponden a problematicas simila-
res. Es David contra Goliat. Cree-
riamos que el piblico se solidari-
zar4 con el pequefioylaverdad es
queno pasa de ponerle temporal-

&6 No es tan facil
vulnerar a una gran
marca, menos aun
cuando esta ha
logrado entrar en
nuestro corazon o b

mente suatencién paraluegovol-
veralamarcaqueledaseguridad,
prestigio yvalor por sudinero.

No es tan facil vulnerar a una
gran marca, menos aun cuando

estahalogrado entrar en nuestro
coraz6n. Kevin Roberts, de Saat-
chi & Saatchi, sostiene en su teo-
ria de ‘lovemarks’ que una marca
queserelacionaemocionalmente
con su consumidor se vuelve casi
indestructible.

En ese sentido, me sorprende
que Francanoinvirtieramas tiem-
Po en construir su propia identi-
dad. Sobre todo viniendo de un
grupo peruano que ha demostra-
do sermuyluchador. A mime pa-
reci6 que Franca estaba generan-
do un camino interesante con su
forma de abrazar su peruanidad.
Personalmente me gust6 su tlti-
mo ‘spot’ tan energéticodondeun
discjockeynosinvitaainiciarel dia
con ganas, hablandole al peruano
que se rompe cada dia, dandole

mensajes como “..llegando an-
tes llegards mas lejos... hay que
sudarla para conseguirla... en ca-
daamanecer tt. despegas y el pais
despega...acienel Periconnues-
troesfuerzonosbastaynossobra”.
Sonaba a una propuesta seria de
unamarcajugindose por una pe-
ruanidademprendedora, tanreva-
lorada en estos momentos.

Sin embargo, se fue por el for-
matoreto, ylleg al extremo mas
dramatico que se havisto en este
estilo de publicidad: ha dicho
abiertamente en su tltimo ‘spot’
que Backus le ha puesto una de-
nuncia para impedir que conti-
ntie conla campafia. Una demos-
tracién mas de seguir pensando
que conseguira que nos solidari-
cemos con ella por su tamafio...

porque a pesar de decir que “el sa-
boreslo que cuenta”, todos sabe-
mosquehastael saboresalgoque
llevamosenlamente.

Como era de esperar, la po-
lémica campafia terminé en el
Indecopi. Quién gana, quién
pierde es muyrelativo.

Hoy el consumidor tiene el
poder de decisiéon en sus manos
y entidades como el Indecopi se
ocupan de preservar esto. Con
sus suprapoderes para proteger
al consumidor, el Indecopi se
encuentra elaborando un por-
tal donde se podran registrar las
personas que no deseen recibir
publicidad via correo electrénico,
mensajes de texto o llamadas te-
lefénicas. Nuevamente, el consu-
midor podra ejercer supoder.




