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participacion de la sociedad de capital riesgo N+1en 2005 planea abrir de aqui a 2010 cerca de 20 tiendas al

Del «cash&carry» al liderazgo to

TEXTO: CARLOTA FOMINAYA

ADRID. Ejemplo de moderni-

d e innovacion gracias a

a estrategia que pasa, seglin

an José Carballo, director

neral de Bodybell, cadena li-

r en la venta de perfumeria

lectivaen Espana, «por satis-

cer lo que el cliente nos pi-

». Carballo sabe de qué ha-

a. Lleva 32 afios en la compa-

a —entro cuando tenia 15—

conoce al dedillo cuales son

dos y cada uno de los recove-

s de la marca.

Fundada en 1976 como gru-
) de distribucion nacido al
nparo de la fusién de cuatro
macenes mayoristas, pronto
oluciona desde su primer
rmato de distribucion hacia

«cash&carry» v de ahi pasa
su especializacion en cosmé-
ca, hasta que en 1990 se pro-
ice un claro punto de in-
exion en la especializacion y
1la gestion de laempresa. Es-
)s mimbres hacen que en 2005
 firma capte la atencion de
n grupo financiero, Dinamia
+1, pero que, tras la reciente
yma de participacion de esta
yciedad en Bodybell, sus ge-
ntes aseguren que su forma
e trabajar no ha cambiado.
Al revés. Estamos reforzando
wuchos apartados que son
\uy importantes para noso-
-0s como la tecnologia, la in-
ersion, el desarrollo o las
perturasy, ahade Carballo, y
) corrobora Francisco Mar-
n, consejerodelegadodelaca-
ena desde haceun ano, trasla
ntrada de Dinamia N+1enla
adena: «Queremos seguir
endo familiares, cercanos,
n que ello signifique no estar
rofesionalizado».

El tiempo de estancia de la
ociedad de capital riesgo en
odybell, asegura Martin, «<no
stadefinidoenel inicio. Loha-
4 elrecorrido que tengael pro-
ecto, que auguramos muy lar-
o» y que de momento implica
a apertura de cerca de 20 tien-
las al afio. «Nuestro objetivo
n 2010 es llegar a las 200 tien-
las», puntualiza Martin.

Hasta el momento el creci-
nientoregistrado ha sido, defi-
1e el consejero delegado de la
irma, como «por mancha de
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B Desarrollo de Bodybell
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firma tiene previsto llegar a las 200 tiendas en los préximos cuatro afios

Evolucién de la facturacién
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Es mas, segin Carballo, Espa-
#Aa ocaiinn de loe Thicroe nalepg

paises de Europa. No ocurre
en Francia, no ocurre en Ale-
mania, tampoco en Inglaterra,
oen Italia». «Espafiaes un pais
muy fuerte anivel comercial y
donde todo el mundo que vie-
ne sabe que no le va a resultar
facil. De ahi que estemos muy
acostumbrados a competir
con todo tipo de multinaciona-
les o empresas locales... Es al-
goque no te debe asustar cuan-
do ta crees en lo que haces, en
el modelo que desarrollas.
Creo que el modelo de Bodybe-
11 es muy evolutivo».

Futuro e internacionalizacién
Respecto a exportar el modelo,
los gestores de Bodybell vatici-
nan que «todo depende de las
oportunidades que nos surjan.
No las vamos a desaprovechar
pero, de momento, nos vamos
a centrar aqui». ;Y si aqui vie-
ne alguien que les quiere com-
prar? «Bueno, no hay nada im-
posible en esta vida, pero en
principio no entra en nuestros
planes», asegura Carballo,
quien matiza también que el
crecimiento que se presenta
no es s6lo organico. «Bodybell
mira a otras companias, y no
descarta en el futuro realizar
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