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gestión L a s expectativas condicionan la forma
en que percibimos y valoramos las
experiencias. Un experimento reali-

zado por Dan Ariely, profesor de MIT, de-
mostró el papel relevante que desempeña el
precio de un producto a la hora de plantear-
nos nuestras expectativas sobre el mismo.
Después de que un equipo de médicos expli-
cara detalladamente a un grupo de personas
afectadas de migraña el efecto beneficioso

de un nuevo medicamento, cuyo precio era
de 2,5 dólares la cápsula, se les pidió que
probaran el producto. Al cabo de una sema-
na, prácticamente todos manifestaron que se
encontraban mucho mejor. Posteriormente,
se repitió el experimento con otro grupo si-
milar, con la única variación de que se les di-
jo que el precio de la cápsula era muy infe-
rior, de 10 centavos. En esta ocasión solo la
mitad afirmó que había experimentado una

mejoría. El precio puede modificar notable-
mente la experiencia, produciendo un efecto
placebo que aumente o disminuya la con-
fianza en un producto. Por tanto, la gestión
de precios, además de considerar oferta y
demanda, costes, márgenes y competencia,
debe adaptarse a diferentes segmentos de
mercado y tener en cuenta sus efectos psico-
lógicos.

jparra@smartpoint.es

El poder
del precio

Jorge Parra

Seventy Eight dirige
y ejecuta proyectos
de interiorismo para
locales comerciales

Son jóvenes (33 años), pero con
mucha experiencia. Trabajaban
en un sector fuertemente golpea-
do por la crisis (la construcción).
Y el escenario económico (hace
un año) no era el más propicio pa-
ra lanzarse a la aventura empre-
sarial. Sin embargo, Ramón Po-
mar y José Manuel Terrén, aliados
con su juventud, decidieron en
2010 crear su propio negocio. Se-
venty Eigth llamaron a su empre-
sa (saquen ustedes cuentas).

Ramón y José Manuel llevaban
trece años trabajando en la em-
presa familiar del primero, inte-
grada en el sector de instalacio-
nes comerciales. Pero decidieron
volar solos, aunque por la misma
senda en la que hasta ahora ha-
bían desarrollado su trayectoria
profesional: dirección y ejecución
de proyectos de interiorismo pa-
ra locales comerciales.

Tal y como estaba la economía
y las dificultades para conseguir
financiación tuvieron que oírse
que eran unos locos, recuerdan
los jóvenes propietarios. Pero
ellos estaban convencidos de que
precisamente la situación del sec-
tor y del entorno económico «nos
iba a vacunar y a prepararnos pa-
ra enfrentarnos a escenarios dife-
rentes y en cualquier lugar del
mundo», asegura Ramón Pomar.
Entendían, además, que el sector
de la construcción se había aco-
modado y no estaba preparado

para atender un concreto nicho de
mercado: el retail. Así que echa-
ron «mucha imaginación» para
conseguir el dinero necesario pa-
ra la inversión y en 2010 se lanza-
ron «sin complejos» a lo que pa-
ra algunos era el abismo profesio-
nal. «Nuestro objetivo es alcanzar
la excelencia en calidad, servicio
y precio», explican sus fundado-
res.

Su trabajo consiste, como deta-
lla Pomar, en trasladar a la tienda
del cliente el diseño que para esa
marca ha realizado un «prestigio-
so» estudio de arquitectura. «Eje-
cutamos lo que otros diseñan. Pri-
mero lo estudiamos y damos so-
luciones de ingeniera y costes, de
calidad y de servicio en plazo, y
todo ello con la presión de los pre-
cios», destaca.

Asumían que su primer año se-
ría «en blanco». Pero comenza-
ron con dos ‘córners’ (esquinas)
de Hermenegildo Zegna en dos
centros comerciales de Barcelona
y Navarra y, un proyecto tras otro,
lograron terminar el año con una
facturación cercana a los dos mi-
llones de euros, una cifra que ya
prevén duplicar en 2011. Incluso
dieron el salto al mercado francés.
Primero desde Zaragoza. Ahora
con su propia filial, que acaban de
inaugurar en diciembre en París.

Si se les pregunta cuál es la cla-
ve del éxito, utilizan un concepto
que suena poco económico: inge-
nio. «Si estamos creciendo es por-
que hacemos algo distinto», di-
cen. Será por eso, que cuando mi-
ran al futuro, lo ven «complica-
do», pero «con optimismo».

CHUS GARCÍA

José Manuel Terrén y Ramón Pomar en las instalaciones de Seventy Eigth en Zaragoza. G. MESTRE

EMPRESA ACTIVIDAD MERCADOS

SEVENTY EIGHT
C/ Salvador Vicente

Aznar, 4 local
Santa Isabel

50016 Zaragoza
976 570 970
976 138 540

www.seventy eight.es
info@seventyeight.es
Socios y fundadores:

Ramón Pomar
José Manuel Terrén

Construcción de espacios
interiores. Dirige y ejecu-
ta proyectos de interioris-

mo para las principales
firmas de moda, oficinas,
clínicas, grupos de res-

tauración, hoteles y todo
tipo de locales comercia-
les. Su sede central está

en Zaragoza pero ya
cuenta con una filial

en París.

Su principal mercado es
el español, donde traba-
jan para marcas interna-
cionales. El 80% de sus
clientes son extranjeros,
entre ellos Hermenegildo

Zegna, Starbucks, o
Swarovski. Destaca tam-

bién su incursión en
Francia, de donde proce-
de el 30% de su factura-

ción.

NÚMEROS

FUNDACIÓN
2010

PLANTILLA
6 titulados

universitarios

FACTURACIÓN
1.952.601,44
euros (2010)

4 millones de euros
(previsión 2011)

MEJORAS

Seventy Eigth ha inagura-
do en diciembre una

empresa filial en París
para atender al mercado
francés. Además acaba
de obtener la certifica-
ción ISO 9001 y 14001,

en calidad y medio
ambiente, lo que la sitúa
a la empresa zaragozana
en un alto nivel competi-

tivo europeo.

Del papel al interior de la tienda
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