La empresa tradicional adopta la filosofia start-

up

Perfume's club ha pasado de ser una empresa de distribucién al por mayor a convertirse en lider en la venta online de productos de perfumeria en Espafia

Las start-ups estan adelantando por
la izquierda a las empresas tradiciona-
les. Son mas flexibles y dinamicas,
atraen talento, externalizan mas v tienen
menos costes, trabajan con las 1ltimas
tendencias en tecnologias digitales v de
la informacion —v las aprovechan en su
beneficio-, son claramente escalables v
su equipo tiene siempre la mente abierta
a nuevas oportunidades y retos. Algunas
de ellas son tan disruptivas que han lo-
grado sorprender a sectores enteros, co-
mo el hotelero en el caso de Airbnb, han
obligado a cambiar legislaciones —Goo-
gle- v han modificado para siempre la
forma en que nos comunicamos y com-
partimos la informacién -—Facebook,
Twitter, Instagram-. No hace falta con-
vertirse en uno de estos gigantes digita-
les pero si es conveniente conocer cuales
son las herramientas que utilizan, ellos v
el ecosistema de las start-ups en general,
para crecer y convertirse en referentes.

Para tener éxito en la transforma-
cién, algunas de las claves son emplear
los medios digitales para agilizar los
cambios, apostar por una cultura orga-
nizativa flexible con capacidad para
aprender del riesgo v salirse de la zona
de confort, fomentar el emprendimien-
to interno o aprovechar la innovacion
abierta para colaborar con otras organi-
zaciones.

¢Y como agilizar los cambios? La
respuesta es desarrollando su capacidad
de utilizar los medios digitales. Segun la
escuela de negocios de alta direccion
IMD de Lausana (Suiza), la agilidad em-
presarial digital se basa en una gran ca-
pacidad de detectar v monitorizar los
cambios para descubrir los disruptores
digitales que pueden amenazar el nego-
cio tradicional; en la toma de decisiones
informada; v en una ejecucion rapida v
eficaz de su estrategia.

DIGITALIZACION

Quien ha sabido tomar buena nota
de todo lo anterior es Gerardo Canellas,
CEOQ de Perfume's Club y Nova Engel. Su
abuelo fundé en 1945 una pequena tien-
da de productos de perfumeria v com-
plementos en Palma de Mallorea v, con
los afios, abrid otras 12. Su padre y su tio
transformaron el negocio en una compa-
nia de distribucion, v Gerardo v su her-
mano Pedro, la tercera generacién, han
dado el gran salto al mundo digital.
Abrieron el canal online en 2008 v la pa-
gina web un ano después.

Hoy Perfume’s Club lidera el merca-
do espaniol en venta de productos de be-
lleza v se ha extendido a varios paises
europeos como Inglaterra, Portugal, Ale-
mania, Italia, Francia u Holanda. Fue-
ron pioneros en el comercio digital.
“Cuando mi hermano y yo cogimos el re-
levo generacional de la empresa, estaba

enfocada en la gran distribucién como
mayoristas”, recuerda Gerardo Canellas.
“En ese momento, la compania estaba
en manos de un director general que ac-
tuaba como gerente y nos encontramos
con una situacion complicada porque el
modelo de negocio que teniamos estaba
cambiando mucho v no nos estabamos
adaptando bien. La empresa se habia
quedado anquilosada v se hacian pocos
esfuerzos para encontrar nuevas lineas
de negocio”.

VISION DE FUTURO

De modo que los dos hermanos Ca-
nellas decidieron buscar nuevas oportu-
nidades en el sector de la distribucion de
productos de

Perfumeria, “que era en lo que nues-
tros antepasados habian trabajade v lo
que conociamos bien. Buscamos otros
posibles canales de venta para comercia-

lizar nuestros productos, que fueran in-
novadores y transgresores, ¥ ya en 2008
detectamos que internet era un canal
que empezaba a dar sus frutos en los
mercados estadounidense v francés. De
modo que, ain con vocacion de grandes
distribuidores, estudiamos el mercado
para ver quién estaba comercializando
perfumeria en el mundo online”, relata
el CEO de Perfume’s Club.

Entonces habia poca oferta pero de-
cidieron contactar con todas las paginas
web “para ofrecerles productos que co-
mercializaran a través de su web, Y nos
dimos cuenta de que habiamos dado en
el clavo, porque les interesaban nuestros
precios v productos”, afirma Canellas
que anade otra de las sorpresas que tu-
vieron en ese momento, v es que todas
estas companias de venta de productos
de perfumeria online que tan poco tiem-
po llevaban en el mercado estaban factu-
rando mas que muchos clientes histori-
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cos gue tenian v que llevaban décadas en
el mercado. “Nos dimos cuenta de que el
e-commerce tenia mucha potencialidad
v que habiamos dado en €l clavo”. Tuvie-
ron vision de futuro vy se anticiparon.
Pero de pronto se dieron cuenta de
que habian llegado a su tope, porque en

esos anos no habia tantos e-commerce
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especializados en perfumeria, de modo
que los hermanos Ca- nellas decidieron
mirar mas alld v ofrecerse a otras webs
que tenian clientes susceptibles de com-
prar perfumeria pero que no ofrecian el
producto. “Tuvimos visién v lo supimos
hacer rapido v bien, porque al tocar
otras puertas la respuesta fue mavor v

Publicidad

Cerrar

Click here for trending stories

Showbiz Business

nos dimos cuenta de que la gran marca a
un buen precio es una formula ganadora
en internet. Ademds, hay mucho interés
por los productos de belleza en la red,
hay mucho contenido v, como es un pro-
ducto de compra impulsiva, internet era
un gran canal para comercializar nues-
tros productos”.

UNO MAS UNO SUMAN
TRES

Pero no se quedaron ahi y decidie-
ron anadir otro modelo de negocio.
“Pensamos que podiamos darle nuestro
producto al cliente final v, al eliminar el
intermediario, ofrecerle uno mejor”.
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Ademas, salieron ganando porque, como
razona Canellas, al trabajar con el clien-
te final, el negocio era mas sélido v te-
nian la oportunidad de conocer al deta-
lle a sus clientes a través de los datos
que dejaban en la web v de las métricas
que después analizaban. Es decir, tenian
toda la informacion para mejorar su
producto v avanzarse a las necesidades
de los usuarios.

Ahora trabajan como mayoristas v
venden directamente el producto al
cliente final a través de la web, porque
“queremos que haya una rentabilidad
equilibrada entre los diferentes canales
de venta”, explica Canellas que, ademas,
anade que han abierto una linea mas de

negocio con tiendas de perfumeria a pie
de calle. “Tenemos un lema: vendemos a
quien nos quiera comprar, somos trans-
gresores v bastante abiertos de mente.
De hecho, la mision de mi empresa es la
busqueda de oportunidades en el sector
de la belleza”.

La mente de los dos hermanos Ca-
nellas esta siempre activa y, con el obje-
tivo de buscar nuevas oportunidades,
también franquiciaron la marca Perfu-
me’s club, de modo que cualquier perso-
na que quisiera trabajar en perfumeria
podia abrir una web, ellos se encargaban
de llenarsela de referencias, hacian la
gestion logistica v entregaban el produc-
to. “También nos ha ido bien esta linea
de negocio, de hecho una siempre nos ha
llevado a otra de forma natural v buseca-
mos sinergias entre ellas intentando que
uno mas uno sumen tres”. Gracias a to-
do este trabajo, Perfume’s club da servi-
cio en estos momentos a toda Furopa,
con ocho equipos locales.

AMBICION

Este afio el grupo ha cerrado con un
crecimiento del 389%, ha facturado cerca
de 70 millones de euros v, en el negocio
al por mavor, ya son la segunda empresa
a nivel europeo en cuanto a volumen de
facturacion. Uno de los objetivos de fu-
turo de Perfume’s club es seguir detec-

tando oportunidades, consolidarse en
Europa v crecer internacionalmente,
aunque “la mitad de lo que vendemos ya
es fuera de Espafia”. Y a pesar de que
aqui tienen una posicion de liderazgo
quieren abrir nuevos mercados. “Traba-
jaremos para ser lideres a nivel mundial
en venta de perfumeria online”, conclu-
ye Canellas.

“Tuvimos visién v lo supimos ha-
cer rapido y bien, porque al tocar
otras puertas la respuesta fue ma-
vor y nos dimos cuenta de que la
gran marca a un buen precio es
una formula ganadora en inter-
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