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“Bodybell no necesita cuotas: el
75% de la plantilla son mujeres”

FRANCISCO MARTIN

CONSEJJERO DELEGADO DE LA CADENA
DE PERFUMERIAS BODYBELL

Javier Romera

Tras su paso como responsable de
nuevos productos de Leche Pas-
cual, Francisco Martin Consuegra
es desde hace un afio consejero de-
legado de Bodybell. La mayor ca-
dena espafiola de perfumerias,
propiedad de las firmas de inver-
sién Dinamia y Nmésl, ha puesto
en marcha un plan para duplicar
sutamafio en 2010. El préximo pa-
so serd su desembarco en el sector
de la parafarmacia para competir
tanto con las farmacias como con
los grandes almacenes.

@ £Cudl esta siendo la evolucién
de Bodybell tras la salida de las fa-
milias fundadoras?

i Este afio vamos a alcanzar una
facturacién de 206 millones de eu-
ros, lo que supondra un crecimien-
to del 8 por ciento respecto al ejer-
cicio anterior. Nos hemos
consolidado como la mayor cade-
na de perfumerias con una cuota
del 16 por ciento. En el sector, tan
s6lo nos supera El Corte Inglés.

@ cCual es su plan de expansién?

£3 Tenemos 119 tiendas abiertas y

nuestro objetivo es inaugurar otras
cien mas de aqui a 2010. Somos ya

Francisco Martin. reRvanDO viLLAR

muy fuertes en Madrid, con 75 es-
tablecimientos, pero nuestro plan
estratégico contempla ampliar la
red en toda Espafia. Estamos en 14
de las 17 comunidades auténomas.

@ cCreceran también via adquisi-
cién de empresas?

{3 Estudiaremos todas las oportu-
nidades que se nos presenten para
crecer. Es posible la compra de pe-
queiias cadenas regionales, pero
también de firmas més grandes.

[ <Dinamia y Nmas1 se han plan-
teado la salida a bolsa?

i} Es una decisién que tienen que
tomar ellos, pero en este momento
estan abiertas todas las posibilida-
des. Queda tiempo, por lo menos,
hasta 2012.

A <Y se van a enfocar a la perfu-
meria selectiva, o van a mante-
nerse en todos los mercados?

T Bodybell se cred hace 27 afios
como una cadena de droguerias,
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pero en la ltima década se ha re-
forzado con la perfumeria selecti-
va, alcanzando ya una cuota de mer-
cado del 6,5 por ciento. Aunque la
oferta dependera de dénde se ubi-
quen las nuevas tiendas, nuestro
objetivo es seguir vendiendo todo
tipo de productos: desde pafiales,
hasta perfiumenes de lujo.

B éCudl es el potencial del sector?
El gasto en perfumeria en Espa-
fia es muy inferior todavia al de otros
paises europeo, como Francia, Ade-
mas, existe un gran potencial en el
mercado masculino. Los hombres
estan impulsando el crecimiento
de la perfumeria.

3 cEntraran en otros mercados?
i Si, vamos a entrar en parafar-
macia para competir tanto con las
farmacias como con los grandes su-
perficies, que estdn ya desde hace
tiempo en este sector. Hay que apro-
vechar que cada afios 12 millones
de clientes realizan alguna compra
en nuestras tiendas. Queremos ofre-
cerles todo tipo de productos para
la higiene personal y el cuidado del
cuerpo. ;

I ¢Las mujeres ocupan un papel
destacado en su plantilla?

&3 Desde luego. Mas del 75 por cien-
to de nuestros trabajadores son mu-
jeres, con lo que cumplimos més
que de sobra ya con las cuotas que

se aconsejan para mantener la pa-
ridad.

B <Y ocupan puestos de respon-
sabilidad?

£ 81, lamayor parte de las jefas de
tienda son mujeres. Son muy efi-
cientes y se muestran muy com-
prometidas con la empresa. Tienen
una habilidad que no tienen los
hombres.
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