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MIS INICIOS

El evangelio segun Pablo

SEBASTIAN CASTANEDA

+» Empezo6

como ayudante
de costura de
camisetas y
ropa interior.
Ahora vende
en Australia

VANESSA ANTUNEZ DE LA VEGA

La riqueza no era tener tie-
rras, sino vivir con orden y
respeto. A Pablo Guerrero
le decian que era hijo deun
ricachén porque su padre
era duefio de haciendas en
Caraz y otras provincias de
Ancash, peroélnohabfater-
minadola escuelayandaba
malvestido, (comoibaaser
rico? Por eso, aunque tenia
laconfianza de su padreyse
encargabadellevarlas cuen-
tas, decidi6viajaraLimaalos
17 anos.
Suprimerencuentrocon
el negocio de las confeccio-
nes fue con los retazos de
telas que le servian de abri-
go, cuando dormia debajo
de la mesa de corte en casa
del primo que lo acogi6 en
Lima. Lo que sigui6 en su
vida fue vender camisetas
en mercadillos, sin mucho
éxito porque nosabia hablar
bien el castellano. En las fa-
bricas que visitaba veia con
admiraciénalos quecosian.
Y entonces se enrol6 de ayu-
dante de costuray se convir-
ti6 en uno de los mejores.
Aprendié , literalmente, el
tejeymaneje delnegocio.
Guerrero compr6 sus
primeras dos maquinas de
coser cuando un costure-

PABLO GUERRERO, TEXTIL SYDNEY
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DIO EN EL BLANCO. Sus prendas de algodén de las marcas Caraz y Sydney cruzaron las fronteras sin que él lo buscara.

MIS CLAVES

+ Calidad e innovacion.
Por los productos ofrecidos
ylapuntualidadenlaentre-
ga obtuve la confianza de
misclientesy micredibilidad
empezoapesar.

+ Buen ambiente. Cada
mes pedimos sugerencias
anoénimasalosempleados.
+ Variedad de disefos.
Con las marcas Caraz y
Sydney tenemos entre 700
a 800 disefios en ropa
interior blanca de algo-
dén y pijamas, conjuntos
de bebe y prendas con
estampados.

ro experimentado le dijo:
“Tt sabes coser, y ademas
vender, eres mejor queyo”.
Entonces empez6 a visitar
las tiendas de Gamarra pa-
ra vender sus propias con-
fecciones dealgodén, todas
conlaetiqueta “Caraz”. Era
dificil convenceralos clien-
tes de que un producto de
calidad costaba mds. Les
pedia que mirasen el acaba-
do,quetocasenlatela, queél
mismo la habia cocido y se
refan. “¢Y quién eres ti?”,
le decian. Pero terminaban
aceptando la mercaderia.
Lleg6avenderacomercian-
tesquellevabansus prendas
devestiraotras provinciase
inclusoaunostacnefiosque
luego las vendian en Chile.

Los pedidos aumentaban,
también las maquinas, los
trabajadores. A mediados
delos afios 80 decidib alqui-
lar su primera tienda en La
Victoria, luego abriria 6 lo-
cales y comprarfa un terre-
no en Los Olivos para hacer
suplantayelaborarunama-
yor variedad de modelos en
ropainterior dealgodén.
Guerrero sabia que mu-
chosclientesexportabansus
confecciones, pero grande
fue susorpresa cuandoa fi-
nes de la década del 90 fue
invitado a Sidney. Era una
familia que habia visto sus
prendasen Australiayloin-
vitaba a conocer su pais. Se
sintié tan conmovido porla
amabilidad de aquella fami-

lia, porelordenylalimpieza
deesepaisquecredlamarca
Sydney (elnombre dela ciu-
dadeninglés).

Guerrero dedica parte
de su tiempo al estudio de
la Biblia y mensualmente
da en persona charlas a sus
200 trabajadores sobre ética
y responsabilidad familiar:
“Los Principios Sydney” es-
tin impresos en un manual
querepartea trabajadoresy
clientes. Incluso, motiva pa-
ra que sus empleados crez-
can y se conviertan en sus
proveedores. Gracias a ese
buentrato, a sus 54 afios, ha
ganado una alta productivi-
dad, pero siunole pregunta
sobrecifrasymercadosnun-
calostieneenlacabeza.
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PONCHO

Se exporta ponchos de al-
paca, algodén y en hilado
de oveja. Pero lo que més
sebuscaeslavariedadyel
buenacabado.

MERCADO DE DESTINO:
Estados Unidos se lleva el
27% del total de las expor-
taciones peruanas. Conti-
ntianenlalista Franciacon
US$24.713 (11%), Chile
con US$22.319 (10%), Es-
pafiacon US$19.600 (9%)
y Ecuador con US$18. 374
(8%). Encantidades meno-
res se vende a Alemania,
Italiay Australia.

EXPORTACION:

De acuerdo con ADEX, los
envios de ponchos duran-
te los primeros seis meses
del afo llegaron a sumar
US$227.735,1o que signifi-
c6éunincremento en 1,2%,
en comparacion con el mis-
moperiodo delafio pasado.

POTENCIAL:

Los ponchos de alpaca son
muysolicitadosy pararesul-
tar competitivos serequiere
de muy buenos acabados.
Mon Repos, una delas em-
presas que mds exporta este
productoy cuyo mayor met-
cado estd en Espafia, solo
utilizalas calidades superfi-
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Inicio de la Venta a comerciantes de ~ Alquiler de la primera  Inscripcion de  Una familia de Sidney , Australia, La produccion anual fue Por otro lado, también
produccion de Tacna que exportaban a  tienda en Gamarra la empresa invita a Pablo Guerrero para de mas de 1,5 millones se busca variedad en ma-
ropa de - Chile y comerciantes de  para la venta directa. ~ Creaciones conocer los lugares turisticos de de prendas, entre mas de teriales (algodén, hilado
algodén con . Pasco y Junin. Ya con 6 Caraz. su pais. Luego la familia se 700 disefios de ropa : oL
dos maquinas # & . o maquinas aumenta la ; Cuatroafios  convertira en un representante 1 | interior hecha de (~1e oveja, lana) y en d;lse
de coser. - " - & Produccién de prendas i después la independiente de la marca. En d i o ‘ algoddn, tejido de punto flos. Se exporta ponchos
Venta de A f_* de algodén y de franela. plantaenLos 1999 se crea la razon social Textil 4 y manufacturas de contrenzas, tipo capa, con
productos a . o i ¥ Olivos ya esta  Sydney con las marcas Caraz y prendas de algodon. capuchaosin ella, tejidos
tiendas de - 4 ";-.. operativa. Sydney. Més importadores llevan ;'enelzb“endas y un local a crochet o en telar, con
- T i e exhibicion en Lima. . . N
Gamarra. gl los productos a otros paises. M chalina o sin ella, abiertos
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