ALENTOS QUE ARRIESGAN

Una perfumeria
‘online’ europea

Perfume’s Club facturé 28,5 millones
de euros en 2011, en su tercer ano

PEPE VARELA

Natural de Palma de Mallorca, Ge-
rardo Caifiellas Pujol es, a sus 27
anos, el tercer eslabén de una es-
tirpe de empresarios que llevan
mas de 50 afios dedicados al nego-
cio de los perfumes y cosméticos
de lujo. Siendo nifio, el hoy empre-
sario pasaba muchas horas en la
perfumeria que su padre regenta-
ba en la capital balear. En un car-
tén iba apuntando los dias que le
quedaban para ser mayor y poder
trabajar. Ya lo ha conseguido.
Hoy dirige Perfume’s Club, una
tienda online con mas de 5.000
referencias en perfumeria, cosmé-
tica, peluqueria, magquillaje, li-
neas de bafio... Con webs especifi-
cas para Espafia, Alemania y Rei-
no Unido, en menos de 72 horas
es capaz de enviar un producto a
cualquier rincén de Europa.
Curiosamente, segin explica
Gerardo, la idea de estar en Inter-
net surgio a raiz de “ver como les
estaba yendo a algunos de nues-
tros clientes con presencia en la
Red, ademads de comprobar la su-
bida que habian experimentado
las ventas online de perfumes en
2009. En realidad, era un riesgo
tener clientes a los que hariamos
la competencia en la Red, pero no
nos arrepentimos de haber toma-
do la decision... todo lo contra-
rio”. Porque “en el negocio del co-
mercio, o evolucionas o mueres”.
Su oportunidad se present6 en

2008, cuando su padre le ofrecid
ocuparse de la parte de la venta al
por mayor del negocio. “Me dije-
ron que hiciera lo que quisiera
con la empresa. Vi la oportunidad
en Internet, estudié lo bien que
les estaba yendo a perfumerias ex-
tranjeras online y pensé que, te-
niendo un almacén lleno de pro-
ductos de perfumeria y cosméti-
ca, bien podiamos aprovecharlo
para abaratar precios”, recuerda.

Pese a la experiencia familiar
en el negocio a pie de calle, Cafie-
llas y su equipo enseguida com-
probaron que llevar una tienda
online era algo muy distinto a ges-
tionar una tienda fisica, “aunque
al principio nos movimos mucho
por intuicion; después de meses
de trabajo en los que fotografia-
mos una a una las 3.500 referen-
cias con que empezamos y disefia-
mos y programamos la web al
mismo tiempo, aprendimos”. En
Perfume’s Club tenian muy clara
la parte comercial, como hacer
que los productos fueran atracti-
vos a ojos del cliente. Las dificulta-
des se presentaron en el desarro-
llo de la parte tecnoldgica, “fue lo
que mas problemas nos dio, sobre
todo negociar la pasarela de pago
con los bancos, algo que deja al
comerciante muy al descubierto”,
denuncia.

Pese a ser consciente de que el
mercado de la cosmética y perfu-
meria de lujo en Internet esta ma-
duro “y tiene mucha competen-
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Gerardo Caiiellas, de 27 afios, dirige la tienda digital del negocio familiar.

Perfil

» Titulado en Administracién
y Direccién de Empresas por
el Institut Quimic de Sarria
(Barcelona), Gerardo
Cafiellas Pujol es natural de
Palma de Mallorca y tiene
27 afios. En 2008 se
embarcé en el lanzamiento
de Perfume’s Club.

Proyectos

» Seguir creciendo en
Inglaterra, Alemania y
Portugal y aprovechar las
oportunidades que pudieran
darse en Estados Unidos,
Japdn y en economias
emergentes, tales como la
china o la de los paises
latinoamericanos.

cia”, Gerardo cree que Perfume’s
Club puede hacerse su hueco. “Pa-
ra eso tenemos que ofrecer bue-
nos precios, ahorrando costes, al
tiempo que ponemos en valor
nuestra experiencia en el negocio
en el trato con el consumidor, al-
go de lo que carece nuestra com-
petencia”. Segun el director de
Perfume’s Club, “la oportunidad
en Internet estd en organizar la
logistica y la distribucién para
ofrecer el mejor precio a tu clien-
te final, sin que por ello tenga la
sensacion de que se estd compran-
do un producto de bajo coste.
También hemos encontrado que
hombres que no compraban per-
fumes en comercios de calle, si lo
hacen a través de la web”.

El emprendedor cree que la
perfumeria y la cosmética son
productos ideales para su venta a
través de Internet, “no necesitas
probartelo, lo puedes comprar pa-

ra regalar o para autoconsumo y
se compra por impulso, razén por
la cual cuidamos mucho el disefio
y contenido de nuestra web. Por
ejemplo, tenemos un equipo de
redaccion especializado en temas
de belleza; contamos con la cola-
boracion de Isasaweis, la video-
bloguera mas seguida en temas
de belleza, y Verdénica Blume,
quien da consejos y trucos de be-
lleza en nuestro blog”, indica.

Y asi es como una tienda de
venta de perfumes de los afnos cin-
cuenta se ha convertido en toda
una multinacional. Haber recibi-
do el Premio E-Commerce a la me-
jor tienda de venta de productos
de 2011 asi lo certifica. Y es que el
éxito de Perfume’s Club es eviden-
te: 28,5 millones de euros factura-
dos en 2011, y “para este afio espe-
ramos un 70% mas”. La firma ha
creado 300 puestos de trabajo en-
tre directos e indirectos. m



