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]La consultora inmobiliaria
Aguirre Newman ha logrado
diseñar un nuevo servicio de
asesoramiento inmobiliario in-
tegral para el proceso de consti-
tución y gestión a posteriori de
las nuevas sociedades cotizadas
de inversión en el mercado
inmobiliario, conocidas como
Socimi. / Redacción

]“Los tres primeros trimestres
del 2013 serán malos para la
empresa de gran consumo y no
se empezará a remontar hasta el
cuarto”. Así lo ha vaticinado el
presidente de Unilever España,
Jaime Aguilera, en la sesión
patrocinada por Ernst&Young,
con la colaboración de La Van-
guardia. / Redacción

]IBM anunció ayer la apertura
de su primer centro cloud en
España (en Cerdanyola del Va-
llés) para dar servicio a sus
clientes a nivel mundial y que
estará operativo a mediados del
2013, confirmando así su estrate-
gia de inversión en esta área. El
primer cliente será la Generali-
tat de Catalunya. / Redacción

]Inbiomotion, empresa de desa-
rrollo de biomarcadores para la
predicción de metástasis óseas,
participada por Ysios, ha incor-
porado a su consejo de adminis-
tración al doctor David L. La-
cey, que fue responsable global
de investigación en Amgen y
que tras jubilarse sigue como
prestigioso asesor. /Redacción
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L’Oréal ha inaugurado enBarce-
lona su academia de formación
para peluqueros más grande de
Europa. El local, de 1.100m2, si-
tuado en Còrsega junto al Palau
Robert, ha sido diseñado por el
estudio de arquitectura Mira-
lles Tagliabue y ha significado
una inversión de 2,5 millones
de euros. Esta instalación susti-
tuye a la queL’Oréal tenía en pa-
seo de Gràcia, y por ella pasa-
rán unos 10.000 profesionales
al año. Tendrá un enfoque al
mercado local (hay otras enMa-
drid y Valencia, y 30 en Euro-
pa) pero también global, por-
que formará parte, junto a Pa-
rís, Roma y Londres, de la red
de formación internacional.
“Enseñamos a los peluqueros

a utilizar nuestros productos y
las últimas tendencias, y tam-
bién estrategias de negocio”, ex-
plica Christophe Ruffat, direc-
tor general internacional de la
división profesional de L’Oréal.
“El peluquero tiene un número
de clientas –estemercado es bá-
sicamente femenino–, que son
su base de datos, y le ayudamos
a analizar y potenciar su nego-
cio”. Por ejemplo, a planificar
ofertas de captación y fideliza-
ción (sin dañar la calidad del
servicio, como hacen los des-
cuentos de compra colectiva,

considera Ruffart). O a vender
más: sólo un 8% de los ingresos
de las peluquerías procede de la
venta de producto.
Esta faceta de gestión es cla-

ve en un momento como el ac-
tual: el mercado europeo retro-
cedió en Europa un 3% en el

2012, y en España ha sufrido
muy duramente el salto del IVA
del 8% al 21%. Cierran muchas
peluquerías, también se abren
muchas, dice Ruffat. En España
hay unas 48.000 (el 25%, en Ca-
talunya y Baleares); esto signifi-
ca un índice de una por cada

961 habitantes, casi el doble que
en Francia o Alemania. Pero en
todas partes y desde hace años
se acentúaun cambiode tenden-
cia: antes las señoras iban cada
viernes a arreglarse el pelo, aho-
ra ir a la peluquería es una acti-
vidad más próxima a la expe-

riencia de ocio, y más espaciada
en el tiempo. Las peluquerías
necesitan adaptarse, y para
L’Oréal, impartir formación es
fidelizarlas.
España es uno de los cinco

grandes países de L’Oréal Profe-
sional, que es líder del mercado
con una cuota estimada del
33%. Le sigueWella, y después,
Colomer y Montibello, ambas
con sede en Catalunya. Ade-
más, L’Oréal se apoya en firmas
de prestigio como Raffel Pagès,
Cebado, o Llongueras, para “fo-
mentar el crecimiento de los
profesionales, no sólo como esti-
listas, sino como empresarios”.
Ruffat está “completamente
convencido de que este sector
se recuperará de la crisis”.c
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La marca de moda Smash!, pro-
piedad de los fundadores Yoel
Gross y Amit Rahamim y el fon-
do de capital riesgo Fordahl, fac-
turó 16,5 millones de euros en el
2012, un 10%más que el año ante-
rior. La compañía, que cuenta
con 4.500 puntos de venta en
tiendas multimarca de cerca de
70 mercados, apuesta por su ex-
pansión internacional con la par-
ticipación en ferias en Europa,
Rusia y Estados Unidos. Este
año, la marca ha convocado a los
alumnos de seis escuelas de dise-
ño para crear una colección dedi-
cada a Barcelona, según explicó
la firma con sede en Badalona.
La firma también crece diversi-

ficando producto, y su segunda
marca, Mismash representa ya el
10% de las ventas. Además, tiene
una colección para niñas y en el
2014 relanzará la marca Parami-
ta. La empresa cuenta con ocho
franquicias en Catalunya, Cana-
rias, Baleares, República Checa,
Eslovenia y en los Emiratos Ára-
bes. El crecimiento de la marca
es también tangible en su expan-
sión internacional. Este 2013 la
firma consolidará su presencia
en el norte de Europa y focaliza
el crecimiento en nuevos merca-
dos comoSudáfrica, Japón, Vene-
zuela y Rusia en tiendas multi-
marca y apertura de córners en
centros comerciales.c
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Ruffat –francés, con segunda residencia en Begur– dirige la
división profesional de L’Oréal en el mundo
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en sumayor academia europea
Barcelona se integra en la red internacional de centros de formación del grupo

Todo para tu bienestar,
este jueves, en un suplemento

especial de salud

Smash! cierra
el 2012 con
una facturación
de 16,5millones,
un 10%más

EMPRENDEDORES


