EMPRESAS

Diversificacion

PERFUME'’S CLUB consigue que el 70%
de su facturacion proceda del exterior

- Elaroma del
EXIT0 en la 1ed

Lideran el mercado espariol de la perfumeria y
la belleza online y tienen webs locales en ocho
paises. En apenas ocho afios han multiplicado
por 12 su facturacion hasta superar los 76
millones de euros. Y todo empezd con una
pequeiia perfumeria en Palma de Mallorca.
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ay sucesores que dilapidan

la herencia, los hay que la

conservan y, los menos, que

la multiplican. Y éste es el

caso de los hermanos Gerar

y Pedro Cafiellas, quienes,
como si de la fabula de los talentos
se tratara, han multiplicado nada
menos que por 12 la facturacion de
la empresa familiar que asumieron
en 2008, Nova Engel SL. “Cuando
nuestro padre y nuestro tio nos
cedieron el mando, nos dijeron:
sois el futuro de la compaiiia, todo
estd por mejorar, estais preparados
y lo haréis bien, ahora buscar vues-
tro camino”, recuerda Gerar Carie-
1las, el actual CEO.

Y vaya que si lo hicieron, tanto
que convirtieron una distribuidora
de productos de belleza para mayo-
ristas en una empresa “con una par-
te B2B de distribucién y comercia-
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Gerar y Pedro
Caiiellas
asumieron los
mandos de la
empresa familiar
en 2008,




lizacion que a través de distintos canales vendemos
a empresas por Internet y que viene a representar el
70% de la facturacién”, y una parte B2C, con Perfume’s
Club, que cada vez va cogiendo més peso y se estd con-
virtiendo en el buque insignia de la compariia.

“Cuando asumimos el relevo en la empresa, nun-
ca pensamos que acabariamos teniendo tantisimo
volumen ni vendiendo tanto por Internet”, recono-
ce Pedro Caiiellas, COO (director de operaciones).
Pero asi ha sido, hasta el punto de que estan entre los
lideres del sector en Espaifla, con una facturaciéon que
supera los 76 millones de euros y con webs propias
en paises como Reino Unido, Francia, Holanda o Ale-
mania, entre otros. “En estos afios estamos multipli-
cando y remultiplicando las ventas, hemos generado
una empresa con volumen, revitalizado un sector y
conseguido rentabilidad”, resumen.

¢Cuales son las claves de tan fulgurante expansion en
apenas ocho afios? Ellos sefialan cinco: las sinergias, el
marketing, la logistica, el servicio y la actitud.

Venden a toda Europa y cuentan con wehs
propias en Espana, Reino Unido, Francia,
Holanda, Alemania, Portugal, Italia y Polonia

Desde sus origenes, las sinergias son una sefia de
identidad de la compaiiia. “La primera perfumerfa la
crearon mis abuelos, Gerardo Carfiellas y Margarita
Engel, en los aflos 50/60 en Palma de Mallorca. Lle-
g6 a abrir 14 puntos de venta bajo la marca Engel y
Perfumerias Cariellas. Mi abuelo era muy transgresor
y emprendedor y generaba mucha colaboracién con
otras empresas del sector y con otras extranjeras. Poco
después llegarian nuestro padre, Gerardo, y nuestro
tio, Alejandro, que siguieron apostando por esta estra-
tegia. Y cuando mi hermano y yo asumimos el relevo,
nos volcamos en el negocio online y decidimos vender
a paginas web y crear nuestra propia web”, anade.

CUANDO 1+1 ES IGUALA 3

Con estas sinergias han conseguido que 1+1 sea igual
a 3. ;Como? “Ademads de vender al por mayor y a fran-
quicias desde nuestra web de marca blanca, empe-
zamos a vender a pequerios sites de belleza. En un

momento determinado, decidimos abrir nuestra web
y vimos que también podiamos ayudar, promoviendo
a emprendedores especialistas en web para tutelarlos y
distribuir nuestros productos. Asi que los clientes fina-
les que compran en su web, acaban utilizando nuestros
servicios a través del dropshipping (ellos ponen la web
y Perfume’s Club el producto y logistica) Mientras, a
través del marketplace llevamos distribucién de otras
marcas. Cada uno de los negocios y canales de ventas
nos ha permitido llegar a otros canales y clientes o con-
seguir sinergias para mejorar los dos”, explica Gerar.

CON EL FOCOENLAS 3P
“Nos preocupamos mucho por cuidar cada una de
las 3 P del marketing: precio, producto y promocion.

ALGO RUELE MUY
BIEN EN LAS GUENTAS

HOY, PERFUME'S CLUB compaiiia. Con 72 emplea-

representa casi el 40% dos, una plantilla que se

de la facturacion total del ha triplicado desde 2008,
grupo. Con 2.035.000 han conseguido vender mas
usuarios registrados, de 3.502.000 unidades
“estd considerada por sélo el pasado 2016, casi
Pay Pal como la web n° tres veces mas de lo que

1 en belleza y Comscore distribuyeron

la incluyd, en 2011, entre en 2013, con

las 10 webs mds renom- 1.276.238 75;2&

bradas”, explican desde la unidades.
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El precio es fundamental, pero no nos gusta que nos
encasillen como low cost, sino como high band. Cada
dia analizamos los precios del mercado para tener la
oferta mas atractiva. En cuanto al producto, tenemos
mas de 20.000 referencias en stock lo que nos permite
dar un servicio rdpido y longtail”, explica el COOQ.

“En lo que se refiere a la promocion, determinamos
un coste de adquisicién y disparamos a todo lo que
sea interesante para mejorarlo. Hemos hecho mucha
prueba/error y hemos arriesgado en acciones de mar-
keting. Cuando las estrategias han funcionado bien,
las hemos replicado en otros canales 0 en otros sopor-
tes”, insiste Pedro Carellas. De su preocupacion por
la imagen de marca da cuenta el hecho de que no ha
dudado en protagonizar él mismo el spot televisivo de
Perfume’s Club, que les ha convertido en la primera
cadena de perfumerias online en anunciarse por tele-
visién a nivel nacional.

0e SU preocupaciin por [ imagen de marca
da cuenta el hecho de que el propio Pedro
piotagonizara el primer spot felevisiv

SUBCONTRATANDO LA LOGISTICA

Desde que apostaron por Internet y el B2C, el centro
logistico se desplaz6 de Palma de Mallorca a Madrid.
“E| cambio implicaba pasar de pocos envios muy gran-
des a un nimero limitado de clientes a muchos pedi-
dos muy pequefios y a un niimero enorme de clientes.
Ademas, de 500 referencias pasamos entonces a casi
6.000y la plataforma que tenfamos no podia asumirlo.
Por otro lado, estando en una isla, teniamos el han-
dicap del coste y el retraso en la entrega, ya que al ser
mercancia peligrosa necesariamente debe viajar en
barco. Asi que entre 2010 y 2011 decidimos deslocali-
zarnos y trabajar con un operador logistico en Madrid.
En concreto, con ICP Logistica, que es el més puntero a
nivel informatico y acta como un acordeén adaptan-
dose a nuestras necesidades en materia de almacenaje
y gestion de stock. En cuanto al transporte, trabajamos
con las principales compaiiias”, explica Pedro.

JEFES DE SU MADRE

El servicio es el corazén de la compaiiia. “Es cierto que
es importante tener una tienda bonita, usable, que
genere buenos ratios de conversion, pero el grueso de
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TRES GENERACIONES,
TRES MODELDY

UNA DE LAS CLAVES DEL
EXITO de esta empresa
familiar es que cada
generacién ha sabido im-
primirle su propio rumbo
cambiando el modelo

de negocio e impulsan-
do las ventas de forma
exponencial. El Cafiellas
original fue el abuelo
Gerardo, quien, junto con
su mujer, Margarita, cred
la cadena de perfumerias
Cariellas agrupadas bajo
el nombre de Grupo Engel.
Cuando pas el testigo

a la siguiente genera-
¢cién, habia abierto 14
establecimientos.

LOS SIGUIENTES EN
PONERSE AL MANDO
fueron Gerardo (el padre de
los actuales responsables)
y su hermano Alejandro.
“Cuando mis abuelos vieron
que sus hijos estaban
preparados para entrar, les
dieron mucha libertad para
hacer y decidir”. De ellos
fue la idea de transformar
la cadena de perfume-

rias en una empresa de
distribucién, cerrando las
tiendas y concentrando su
actividad en el mercado
mayorista nacional y, sobre
todo, internacional. Con
esta estrategia las ventas
se dispararon convirtiéndo-
se en referente de la distri-
bucién de marca blanca en
el sector.

EL GRUPO PASO ENTON-
CES A LLAMARSE NOVA
ENGEL. Asi hasta llegar a
2008, fecha en la que se
incorporaron los actuales
gerentes, Gerar, como
CEO, y su hermano Pedro,
como COO. “Nuestra
entrada fue todavia muy
sorprendente para mucha
gente. Pero nuestro padre
y nuestro tio estaban
convencidos de que era el
momento. Tanto uno como
otro nos han inculcado el
espiritu de empresa fami-
liar, el trabajo y nos han
preparado para ganar”.

“NOSOTROS NACIMOS
CON EL PERFUME BAJO
EL BRAZO". Al principio
piensas, “si estuvieran
ellos aqui, seguro que
hariamos las cosas mds
rapido”. En muchas deci-
siones siguen involucrados,
pero nosotros les hemos
demostrado que no se han
equivocado”. Consecuen-
tes con los tiempos que les
ha tocado vivir su apuesta
ha sido, como no podia

ser de otro modo, Internet.
“Al principio abasteciamos
a los principales players
online y pronto nos dimos
cuenta de que esa podia
ser también una baza muy
importante si nos conver-
tiamos nosotros mismos en
operadores. Asi fue como
nacid Perfume’s Club”,
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ROSE GOLDEA

UN PROYEGTO
INTERNAGIONAL DeoDE EL PRINGIPID

“HOMBRE INQUIETO Y EMPRENDEDOR, mi abuelo pronto entendié el potencial de
la presencia de extranjeros en la isla y fue estableciendo lazos internacionales que
le llevaron a distribuir productos en numerosos paises. Ademas, viajaba a La India
y a Africa para descubrir productos que distribuir aqui. Después, mi padre y mi tio
pusieron el foco en el mercado internacional, hasta el punto de que la distribuidora
obtenia el 80% de la facturacion del exterior. Y nosotros ya hemos nacido globales.
De hecho, la marca con el ap6strofe alude al nombre inglés, el club del perfume”.
Ademas de vender a toda Europa, tienen webs locales en Espaiia, Francia, Portugal,
Inglaterra, Polonia, Holanda, Alemania e Italia y el 70% de la facturacidn procede de
la exportacion: “En la parte de B2B somos 100% internacional y en B2C ya vende-
mos fuera el 50%", remarca Pedro Cafiellas.

la fidelizacion procede de un buen
servicio de atencién al cliente.
Tenemos un equipo muy potente
a nivel internacional para poder
dar servicio a todos los niveles. De
hecho, este servicio nunca ha sido
subcontratado porque para noso-
tros es el corazon de la compaiiia”,
sefiala Gerar.

Tan es asi que, cuando empezaron
a crecer tanto en volumen, deci-
dieron contratar nada menos que
a su propia madre para encabezar
el departamento. “Tenia mucha
experiencia en relaciones publicas
y atencién al cliente y ya habia tra-
bajado previamente en la empresa.
Para nosotros era una baza funda-
mental porque, aparte de su don de
gentes, cuando eres la madre de los
duefios tratas a cada cliente con un
carifio especial y eso se traslada”,
afirma el CEO.

El riesgo es inherente
ala rentabilidad.

“Laindustria de la perfumeria

BS muy inmovilista y las
0sadias cabrean”, sefalan

LA ACTITUD, CLAVE FUNDAMENTAL
Gran parte del éxito lo achacan
a una actitud que se caracteriza,
fundamentalmente, por “tener
una mente muy abierta. La mision
que nos marcamos es la basqueda
de oportunidades que vemos en
los subnegocios que se mueven en
torno a la perfumeria y el desarro-
llo de la capacidad para movernos
rapido con el fin de aprovechar esas
oportunidades. Innovar es el 20%
de nuestro éxito”, resaltan.

El resto es un buen trabajo para
consolidar esos proyectos. “Cada
dia hay que sudar mucho para
mejorar. Como empresa tenemos
claro que el riesgo es inherente a
la rentabilidad. La industria de la
perfumeria es bastante inmovilis-
ta y muy clasica, de manera que,
cuando alguien se sale del guidn,
suele haber cabreos. Somos muy
pro consumidor”, concluyen.
@ /ISABEL GARCIA MENDEZ '
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