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RESUMEN

Este trabajo de fin de grado tiene por objeto dar a conocer un aspecto del sector
cosmético. Concretamente el mercado de cosméticos en Espafia, un sector de gran
relevancia para el pais, y en Alemania. Este mercado es el mayor en el mundo y sigue en
continuo crecimiento. Ademas destacaremos la cosmética natural de Alemania ya que es

el mercado mas equilibrado de Europa.

Finalmente estudiaremos el caso de una empresa de cosmeéticos de Valladolid y
relacionaremos lo expuesto en los apartados anteriores sobre la cosmética en Espafia y

Alemania con el fin de realizar un analisis tanto interno como externo de la empresa.

ABSTRACT

The purpose of this Final Degree Work is make the cosmetics sector better known.
For this purpose, we will analyse the cosmetics market in Spain, a sector of great
importance for the country, and in Germany, as the latter is the largest cosmetics market in
the world and continues growing. We will also highlight the natural cosmetics of Germany

as it is the most balanced market in Europe.

Finally, we will study the case of a cosmetics company in Valladolid and we will
relate what was said in the previous sections about cosmetics in Spain and Germany, in

order to carry out an internal and external analysis of the company.

PALABRAS CLAVE
Sector cosmético, cosmética, cosmética natural, exportacién, distribuidores, Espafia,

Alemania, Postquam.
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1. INTRODUCCION

El sector cosmético es un campo que existe desde hace mucho tiempo, pero que

antiguamente no tenia la relevancia de hoy en dia.

En primer lugar explicaremos qué es la cosmética debido a que la mayoria de la
gente relaciona la cosmética al uso de cremas, pero es algo mas que eso, y de donde

proviene, porque ya en el paleolitico se preocupaban por el aspecto.

El segundo punto que trataremos sera el sector de la cosmética en Espafia. Cada
vez son mas los espafioles que se preocupan por la estética y el cuidado del cuerpo. En
este apartado enumeraremos los productos que forman el sector cosmético, los diferentes

canales de los que provienen y las exportaciones a otros paises de los productos locales.

En tercer lugar expondremos el mercado de la cosmética en Alemania, asimismo
hablaremos también de los productos cosméticos, destacando la cosmética natural, que
conciencia a sus habitantes para cuidar el medio ambiente. Ademas afiadiremos
informacién sobre como perciben los alemanes el producto espafiol, qué canales de
distribucion utilizan y la importancia que le dan a las certificaciones. Por ultimo, hablaremos
sobre una de las ferias internacionales de cosméticos mas importante en Alemania y
analizaremos el mercado de la cosmética aleman a través de diferentes graficos, los cuales

nos ayudaran a entender mejor las explicaciones.

Por ultimo, realizaremos un andlisis de diagndstico de una empresa de Valladolid
dedicada al sector de la cosmética. En este apartado introduciremos en primer lugar la
empresa, su historia, cbmo esta organizada, las diferentes lineas de negocio, la cobertura
geogréfica de los paises con los que comercia y otros datos de interés de la empresa. En
segundo lugar definiremos su marco internacional, es decir, completaremos més el punto
de la cobertura geogréfica gracias a las encuestas efectuadas a algunos empleados.
Ademas, afadiremos informacion sobre los distribuidores con los que trabaja y las
exportaciones a los diferentes paises con los que comercializa, que aunque sea una

empresa no muy publicitada, llega a mas lugares del mundo.

En dltimo lugar, relacionaremos los datos del mercado de la cosmética en Alemania
y Austria con el marco internacional de la empresa y obtendremos un apartado en el que
hablaremos sobre la cosmética natural que vende la empresa y que tanta importancia dan
los paises de habla germana, asi como las diferentes ferias a las que asiste la empresa
para dar a conocer sus productos tanto en Alemania como en Austria, y a partir de los datos
obtenidos en todo el trabajo tanto del exterior de la empresa como del interno,

elaboraremos un pequefio analisis DAFO.
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2. JUSTIFICACION Y OBJETIVOS

Durante el curso 2017/18 disfruté de una beca Erasmus + en la universidad alemana
de Kdln, Technologie Hochschule Kdln, lo que me llevé a querer relacionar el trabajo de fin
de grado con algun aspecto econémico relacionado con Alemania. Asimismo, realice las
practicas en una empresa dedicada al sector cosmético que en los Ultimos afios esta en

auge.

Por tanto decidimos unir estos dos temas y hablar sobre el sector cosmético en
Espafa y Alemania, ademas de explicar las operaciones que realiza la empresa en los

paises germanoparlantes.

El objetivo de este trabajo es estudiar y dar a conocer el sector cosmético, ya que
es un sector en auge conocido cada vez por mas gente, debido a que el cuidado del cuerpo
preocupa cada vez a mas gente. No solo daremos a conocer el sector cosmético en Espafia

sino también en paises como Alemania y Austria.

Asimismo, otro de los objetivos de este trabajo es presentar una empresa
vallisoletana perteneciente a este sector, no muy conocida por los habitantes de la ciudad,
pero que seguro que gran parte de ellos son clientes habituales de la marca, debido a que
fabrican productos cosméticos para la marca blanca de algunos supermercados, como por

ejemplo Lidl, el cual destaca por la calidad precio de sus productos de belleza.

3. METODOLOGIA

La metodologia seguida para la obtencion de la informacién ha sido principalmente
la busqueda de articulos o noticias de Internet relacionados tanto con el sector cosmético
en diferentes paises, como con la empresa perteneciente a este sector, de la cual

realizaremos un estudio sobre las actividades que realiza.

Ademas para la elaboracion de este estudio se ha realizado una entrevista a
diferentes empleados sobre las operaciones que ejecuta la empresa en el exterior, con el

fin de obtener datos relevantes a la hora de realizar el trabajo.
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4. SECTOR COSMETICO
4.1. DEFINICION DE COSMETICA

El propésito de la cosmética es muy claro y especifico, producir belleza en el cuerpo
humano. Todo el cuerpo humano necesita un mantenimiento especial y de ello se puede
encargar ampliamente la cosmética. Dentro de la cosmética, se encuentra desde el aseo
personal que las personas realizan a diario, hasta el uso de productos especificos para
cada parte del cuerpo y su adecuada aplicacion para nutrir la piel y perfeccionar nuestro
cuerpo. En resumen, la cosmética es el perfecto aliado para nuestra imagen personal y

profesional.

La cosmética es sin6nimo de belleza y salud, ya que lo que se busca con el uso de

estos productos es el embellecimiento y la buena salud de la piel y el cabello.

4.2. HISTORIA Y EVOLUCION DE LA COSMETICA

Los principios de la cosmética se remontan al paleolitico, donde se cre6 el primer
producto de belleza, un protector solar conseguido a través de la mezcla de minerales rojos
con grasa animal. En esta época, las mujeres ya coloreaban las diferentes partes de su
cuerpo de marroén rojizo, y en la edad del bronce los cazadores se tefiian parte del cuerpo

de rojo y negro y se untaban arcilla en el pelo.

Lo que hoy en dia se conoce como cosmética viene del Antiguo Egipto, donde tanto
hombres como mujeres empleaban productos de cosmética. Los productos naturales,
como las plantas aromaticas, eran algunas de las principales materias primas que
utilizaban. Ademas, cuidaban su higiene con cuidado usando jabones naturales y

perfumaban su piel con preparados a base de plantas, raices y especias.

Egipto, Roma y Grecia fueron la cuna de la cosmética y el cuidado del cuerpo. Tanto
en Roma como en Grecia tenia un lugar importante. Hombres y mujeres daban gran
importancia a su aspecto, cuidando desde el maquillaje hasta el cabello. Empleaban mucho
una sustancia grasa de color amarillo, llamada lanolina, que se obtiene de la lana del
cordero o de los caballos. Actualmente, esta sustancia se sigue utilizando en la industria
farmacéutica y en cosmética. También perseguian mantener una piel lisa y blanca, para
ello recurrian a sustancias como cerusa o creta o bien las mujeres pasaban la noche con

mascarillas de jazmin, rosa, aceite de oliva o cera de abeja.

Sin embargo, lo que marcé el cuidado del cuerpo y la belleza en Roma fueron los
bafos termales, ideales para tener reuniones o establecer relaciones personales a la vez

que cuidaban la higiene y el aspecto, y se relajaban.
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En la Edad Media, debido al cambio de los acuerdos sociales, temas como la
higiene pasaron a un segundo plano. Esto no quiere decir que se dejasen de utilizar
productos cosméticos. Una piel blanca era signo de belleza y elegancia, por lo que la
mayoria de los productos cosméticos se destinaban a cuidar la dermis del sol o a empolvar

el rostro para reducir su color y eliminar cicatrices.

Con la llegada del Renacimiento volvié a difundirse el gusto por la belleza. Durante
los siglos XVII 'y XVIII regresé con fuerza la obsesion por el maquillaje tanto en hombres
como en mujeres de la alta sociedad que llegaban hasta lo extravagante. Sin embargo, en

el siglo XIX se aplicd de nuevo la naturalidad.

Dentro de las tribus indigenas de América o Africa, se cubrian también sus pieles
con magquillaje y unglientos. Su intencién al usarlos era tanto ayudar a proteger la piel del

sol o el polvo, como indicar sefal de estatus, distincién o pertenencia a un grupo.

Por ultimo, la cosmética hoy en dia no deja de evolucionar, ya que el cuidado del

aspecto parece ser una de las mayores prioridades de la sociedad.

Lo que caracteriza al mercado de los cosméticos es su marcado caracter innovador,
que cuenta con tratamientos especificos para determinados tipos de piel y con nuevas
férmulas e investigaciones que, utilizando alta tecnologia, den con nuevos ingredientes y
aplicaciones. Con todo esto, lo que se pretende conseguir son productos igual de eficaces

pero que cada vez sean mas naturales.

Por este motivo consigue mayor prestigio aquel producto en cuyo nombre aparezca
el prefijo “Bio”, renunciando a determinados componentes quimicos. Es por ello por lo que
se tiene mas en cuenta aquellos productos que recurren a elementos naturales como

hacian en el Antiguo Egipto.

5. EL SECTOR DE LA COSMETICA EN ESPANA

Como nos gustaria demostrar a lo largo de este trabajo, la cosmética es un sector

de gran relevancia en Espaia.

La Asociacion Nacional de Perfumeria y Cosmética en Espafia, de ahora en
adelante Stanpa, esta integrada por 400 entidades que fabrican y distribuyen cosméticos,
productos de cuidado personal y perfumes en nuestro pais. Las empresas asociadas a esta

asociacion representan a mas del 90% del sector cosmético.

El sector que esta formado por una gran variedad de empresas, desde familiares,
hasta multinacionales, cuenta con una gran actividad de los productos, una diferenciacion

de los submercados existentes y una distribucion variada, que permiten a estos
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submercados existir al mismo tiempo.

El tejido empresarial de la cosmética y la perfumeria se reparte por toda Espafia.
Segun datos recogidos por Stanpa, la mayor parte de las empresas se encuentran en
Catalufia, con un 40%; en la Comunidad de Madrid un 16%; en la Comunidad Valenciana

un 14% vy, por ultimo, el 29% restante se encuentra repartido por el resto del pais.

Espafia cuenta con mas de 250.000 referencias registradas por la Autoridad

Sanitaria, lo cual demuestra lo amplia que es la diversidad de estos productos.

Stanpa cuenta con el apoyo del ICEX y de las empresas para fomentar y apoyar la
salida a los mercados internacionales. Conforme a estas dos fuentes, en los Ultimos 6 afos,
las exportaciones han alcanzado un crecimiento de mas del 50%, y el sector registra una

balanza positiva desde 2006.

La industria cosmeética es un claro ejemplo del papel que puede realizar la
innovacion y el desarrollo hoy en dia. El I+D+i marca las principales tendencias del mercado
actual de los cosméticos y perfumes. Mantener este nivel de innovacion y desarrollo solo
es posible gracias al respaldo cientifico, capacitado para incrementar la eficiencia de los
ingredientes cosméticos y de sus férmulas. Tras el lanzamiento de cada nuevo producto al

mercado, hay un extenso procedimiento de investigacion, test y andlisis de seguridad.

De acuerdo con los datos mostrados por Stanpa, en 2016, el sector cosmético
espafiol alcanzo los 6.660 miles de millones de € de consumo en nuestro pais y, hubo un
crecimiento de las exportaciones, que alcanzaron los 3.536 MM €.

A continuacion, hablaremos mas detalladamente sobre estos datos:

5.1. PRODUCTOS Y CONSUMO

Consumo
2500
w 2000
S
© 1500
g
S 1000
2 500 l
0
Perfumesy Cosméticade Cuidadodela  Cuidado del Higiene
fragancias color piel cabello personal
2016 m 2017

Grafico 1 Consumo de cosméticos entre los afios 2016 y 2017. Elaboracion propia a través de datos

procedentes de Stanpa.es.
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En 2017, el sector cosmético espafiol alcanzé un consumo de 6.820 millones de
euros, lo que supone un 2,15% mas que el afio anterior, cuyo consumo llegd a 6.660

millones de euros. Es el tercer afio que el sector evoluciona en positivo.

Segun datos recogidos por la Stanpa, en total se vendieron mas de 1.200 millones
de unidades de productos de cosmética y perfumeria durante el afio 2017. El gasto medio
por espanol en productos del sector se situé en 147€ al afo, por encima de la media

europea que se sitla en 137€ por persona y afo.

Como se puede comprobar, el cuidado de la piel es la categoria mas importante

para los esparioles y supone un 28% del total de los demas cosméticos.

Finalmente, y no por ello en dltimo lugar, destacar que este sector esta en continuo
crecimiento, ya que este sector en Espafia es fuerte, maduro y sélido, con un compromiso

especial con la sostenibilidad y el apoyo a la mujer.

5.2. CANALES DE DISTRIBUCION

Los consumidores espafioles prefieren comprar productos como cremas, maquillaje
o perfumes en lugares donde puedan recibir asesoramiento como son las farmacias,
peluquerias, centros de estética, etc. En cambio, los productos de higiene y aseo optan por

comprarlos en supermercados.

A continuacion, se podran ver los distintos canales de distribucién de este sector en un
gréfico:

Canales de distribucion

1%

H Gran consumo HFarmacia i Selectivo (Lujo) H Peluqueria B Venta directa i Estética profesional

Gréfico 2 Canales de distribucion de cosméticos en Espafia. Elaboracion propia a través de la fuente Stanpa.es.

Como se puede observar, el canal que mas crecio en 2017 fue el de Gran Consumo,
13
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que alcanz6 unas ventas de 3.167 millones de € y un crecimiento del 2,9%, segun datos
recogidos por Stanpa. Los productos que se han comprado mayormente en este canal han
sido los especificos para cuidado de la piel, cosmética de color y fragancias.

En cuanto al tercer canal mas usado en Espafia, el canal selectivo, crecié un 2,5%,
debido en parte al aumento de las ventas de perfumes en este canal. Refiriéndonos a los
canales de profesional y venta directa, aunque su uso sea menor, su crecimiento es

positivo, subiendo por encima de la media del mercado.

Por ultimo, la estética profesional fue, en 2017, el canal con mejor comportamiento.
Concretamente la dermofarmacia, demostré sintomas de madurez tras haber duplicado su

volumen de negocio en los dltimos afios.

5.3. EXPORTACIONES

Gracias a Stanpa podemos saber que Espafia se encuentra en el ranking de los
Top 10 Exportadores mundiales de productos de belleza. Se trata de un mercado con un
tejido industrial muy variado, siendo el quinto mayor de la Unién Europea, y 84% son pymes
espafiolas, algunas lideres mundiales en su categoria de producto. Ademas, en Espafia se
encuentran importantes plantas de produccion de multinacionales, lo que hace que los

cosméticos estén muy presentes en el mercado internacional.

En 2017, las cifras de exportacidn del sector, proporcionadas por el Icex, llegaron a
3.900 millones de euros, con un crecimiento del 10,5% con respecto al afio anterior,
situandose por delante de sectores tan importantes en Espafia como el del vino 0 al mismo

nivel que el aceite de oliva.

De acuerdo con los datos facilitados por Stanpa, el 54% de las exportaciones se
dirigen a la UE, principalmente a Portugal, Francia y Alemania, paises con los que Espafia
realiza mas intercambios, y el 46% restante a otros destinos extracomunitarios como

EE.UU, Emiratos Arabes, Hong Kong, México, Rusia, Chile y Marruecos.

Segun explica la directora general de Stanpa, Marival Diez, 2017, “Las
exportaciones del sector estdn enormemente diversificadas, lo que hace que no dependan
de ningun mercado o producto concreto”, y ademas anadio, “Exportamos ya a mas de 150
paises y la balanza comercial es altamente positiva con casi 1.000 millones en el Gltimo

”

ano”.

A continuacién, se puede ver representado en un gréfico el porcentaje de las

categorias de productos espafioles exportados:

14

El sector cosmético en Espafia y Alemania. Caso de empresa: Postquam Professional.
Medina Bausela, Maria



1
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Categoria de productos exportados

= Perfumeria = Aseo e higiene

Cosmética de color + Cuidado Piel = Cuidado del cabello

Gréfico 3 Categoria de productos exportados, elaboracién propia a partir de los datos del ICEX.

Ademas de ser, segun el Icex, el sexto exportador mundial de productos de
cosmética y perfumeria, Espafia se sitla en cuarto lugar en la exportacion mundial de
perfumes. Paises tan cercanos como Francia o Portugal, o tan lejanos como Singapur o

Japén, aprecian el valor de los productos cosméticos fabricados en Espafia.

Como se puede observar, los perfumes son la mejor categoria de las exportaciones
representando un 40% de estas. Durante 2017, las exportaciones crecieron en todos los
productos, pero el perfume sigue liderando las exportaciones con un crecimiento del 11,2%,

situando a Espafia como el cuarto pais que exporta mas perfumes.

También destacaron en 2017 los crecimientos de Cosmética de la piel y el color
gue, aunque se sittan por detras de Aseo e higiene, aumentaron sus exportaciones en un
21%, debido a la ampliaciéon del catalogo de los productos que exportan las empresas
espafolas. Los productos de Cuidado del Cabello registraron un incremento del 7,8%, lo

cual supuso un gran afio para esta categoria.

6. EL MERCADO DE LA COSMETICA EN ALEMANIA
6.1. INTRODUCCION

La cosmética tradicional lleva primando en el sector de la cosmética en Alemania
desde que aparecio. Sin embargo, la revista del lcex “El exportador” dedicada a la
internacionalizacion asegura que hoy en dia, los clientes se preocupan mas por la
sostenibilidad y por consumir productos ecoldgicos, por lo que la cosmética natural esta en
aumento, renunciando a otros tipos de productos, anteriormente consumidos por la

sociedad.

15

El sector cosmético en Espafia y Alemania. Caso de empresa: Postquam Professional.
Medina Bausela, Maria



[ ] 1
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

El mercado aleman de la cosmética es el mayor en el mundo y por ello est4 en
continuo crecimiento. De acuerdo con el Icex, en 2015, la cosmética tradicional crecié un
2,4%, mientras que la cosmética natural un 10%, un 7,6% mas. Con estos datos, se puede
comprobar cédmo el consumo de lo natural o ecoldgico crece frente a lo tradicional que esta
en retroceso, debido a que, actualmente, tanto hombres como mujeres buscan lo mejor
para su salud y bienestar, y esto lo pueden conseguir gracias a los nuevos productos

ecoldgicos.

La facturacién del sector cosmético en 2015 fue de 13.300 millones de euros, y en
2016 y 2017, 13.500 millones cada afio. En los ultimos afios se ha visto que la gente se
preocupa cada vez mas por el cuidado del cuerpo, esto es debido a que los medios tienen
una gran influencia en la sociedad creando tipos de conducta que inciden sobre la forma

de actuar o de pensar en los individuos.

Como los productos de la cosmética natural, no tienen unos cédigos especificos
arancelarios, es muy complicado determinar el tamafio del mercado. Sin embargo, hoy en
dia, es el mas equilibrado de Europa y duplica a los principales mercados del continente.
Segun los datos de la consultora germana Naturkosmetik Konzepte, en 2015 se factur6 en
Alemania 1.100 millones de euros y en 2016 1.150. La cosmética natural germana alcanza
hoy una cuota del 8,5% con respecto al mercado global de cosmética del pais.

La cosmética natural en Alemania se divide en tres segmentos diferentes: la
cosmética natural certificada, la cosmética que, aunque sea natural no posee la
certificacion suficiente para ser considerada de esa forma, y la cosmética que se vende en
los “Reformhaus”, establecimientos alemanes de herboristeria y dietética. A continuacion,
seran descritos cada uno de ellos gracias a la informacién proporcionada por la pagina web

alemana “Naturkosmetik Konzepte”.

En primer lugar, la mayor parte de la facturacion de cosmética natural es generada
por la cosmética natural certificada. En este segmento se agrupan todos los productos de
cosmeética natural certificados por las distintas asociaciones. Los productos llevan el sello
de la organizacion, dependiendo del estandar por el que hayan sido aprobados. A su vez,
las lineas de productos individuales de una marca que cuentan con dicho certificado son
consideradas también pertenecientes a este segmento. Por Ultimo, las marcas registradas
gue estan certificadas de acuerdo con el estdndar USDA o la garantia de Bio Austria,

forman parte también de este fragmento.

1 USDA o lo que es lo mismo, United States Department of Agriculture es la certificacién organica para productos agricolas,
pecuarios y de recoleccion silvestre para el mercado estadounidense.
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En segundo lugar, la mayor parte de las marcas internacionales especializadas,
frecuentemente no suelen llevar sello. Para estas marcas, normalmente nuevas en el
mercado, es mas importante el disefio del producto que un certificado. A pesar de que
estos productos cumplen en gran medida con los requisitos de una auténtica cosmeética

natural, no estan sujetos a ninguno de ellos.

Por ultimo, las marcas que se venden exclusivamente en los “Reformhaus”, éstas
también estan incluidas en la categoria de cosmética natural, incluso si se comprueban

segun distintos criterios y no cumplen con algunas normas.

En cuanto a la cosmética natural con marcas de control y otros certificados de
calidad, en ella se incluyen algunas marcas y productos que no estan certificados segun
un estandar de cosmética natural. Aqui es donde se asignan las marcas cuyas materias
primas naturales son supervisadas internamente por los institutos de control. Estas marcas
y productos se agrupan segun los criterios de aprobacion de la Feria Internacional de

Cosmeética Natural o bien a través de la consulta a un experto.

6.2. OFERTA Y DEMANDA DE COSMETICOS NATURALES

La demanda de cosméticos naturales ha aumentado debido a dos factores

estudiados por el Icex:

e Por una parte, ha surgido la democratizacion de la cosmética natural debido
a la introduccién de las grandes marcas certificadas en los canales de
distribuciéon masivos, como los hipermercados. A parte, estas marcas han
comenzado a acceder a los medios de comunicacion.

e Por otra parte, el boom del consumo responsable atrae a nuevos
consumidores a probar este tipo de cosmética, sobre todo a la poblacion
joven hasta 35 afios, el cual es el grupo de consumidores que experimenta

un crecimiento mayor.

Ademas de estos casos, en el siguiente grafico se pueden ver los factores que

explican el crecimiento en el sector cosmético seguin expertos en el mercado aleman:
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Factores que explican el crecimiento del sector cosmético

Cosmeética natural 100%

Intensificacion del uso de cosmeticos || NGNKKNGNGNGNGEGEGEGEG %
Mayores exigencias en cuanto al aspecto fisico ||| GGG ©°%
Mayor preferencia por las marcas comerciales ||| NN 5%
Nuevos grupos objetivo: hombre || NGz 3s%

Nuevos grupos objetivo: nifios y jovenes ||| GGG 31
0 20 40 60 80 100 120

Gréfico 4 Factores que explican el crecimiento del sector cosmético. Elaboracion propia a partir de la fuente
Industrie und Handelskammer.

El incremento del mercado de la cosmética natural se debe, segun el Icex, a que
las personas que ya consumian productos de cosmética natural han intensificado su uso,
comprando cada vez mas variedad y cantidad de productos naturales. Hoy en dia, como
se puede observar en las dos Ultimas barras del gréafico, la cosmética esta llegando a
nuevos grupos de consumidores, sobre todo a hombres y jovenes menores de 35 afios.
Ademas, algo muy importante para este sector es que, la mayoria de los consumidores que

prueban este tipo de cosmética vuelven a comprar productos de este segmento.

Segun los datos recogidos por el Icex, los proveedores mas importantes de
cosmética general de Alemania en 2017 fueron Francia, en orden de importancia, con un
valor de 1.519 millones de euros, seguido por Polonia, con 715 millones y por Suiza, con
621 millones. En cuanto a Espafa, se encuentra en décimo lugar con 270 millones de

euros.

El panorama competitivo del sector de la cosmética natural esta dirigido en
Alemania por ocho empresas, principalmente locales, precursoras de este sector y que
actualmente comercializan 16 marcas lideres, entre ellas el Icex destaca Dr. Hauschka, el
grupo Logocos o Lavera. Aunque la cosmética natural esté hoy en dia en auge, la primera
de estas empresas fue pionera en 1935, creando preparados a base de ingredientes
naturales, los cuales fueron recibidos con mucho agrado, sobre todo por algunos médicos,

para elaborar medicamentos naturales sin la obligacion de utilizar alcohol para su
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conservacion.

El conjunto de marcas extranjeras esta formado tanto por las etiquetas lideres en
sus mercados como por las de nueva creacion. En general son unas 60 marcas las que
luchan por consolidarse y mantenerse en el mercado aleman. La mayoria lo han
conseguido a través de una gran inversion para establecerse con estructuras de
distribucion muy costosas, como filiales o delegaciones de venta con vendedores propios

o redes de agentes o distribuidores en exclusiva.

Puede haber varios tipos de cliente final de estos productos, los cuales el Icex
clasifica de la siguiente forma: el cliente purista, aguel que ha comprado siempre productos
naturales y lo seguird haciendo porque esta muy concienciado con el medio ambiente y la
sostenibilidad; el que usa los cosméticos exclusivamente para cuidar la piel; también nos
encontramos a los consumidores no leales, es decir, los que compran tanto cosméticos
naturales como tradicionales, no buscan la proteccibn del medio ambiente ni la
sostenibilidad, sino productos con determinadas caracteristicas para satisfacer su
necesidad o productos dentro de un rango de precios que les puedan servir para lo que
ellos quieren y, por ultimo, los nuevos consumidores, jovenes que compran cosmética

natural.

6.3. PERCEPCION DEL PRODUCTO ESPANOL

Los productos de consumo de Espafia, excepto los del sector agroalimentario, no
son muy conocidos por los consumidores alemanes. En cambio, normalmente el

conocimiento entre los profesionales en general es mayor, asegura el Icex.

En el sector cosmético pocas son las empresas espafiolas establecidas en
Alemania. Existen algunas marcas reconocidas en el canal profesional, otras en el canal
de las farmacias y, especialmente, la marca catalana Puig, que es popular en el canal de

productos selectos.

En el caso de la cosmética natural, los expertos germanos esperan de las marcas
espafiolas la utilizacion en sus productos del aloe vera? y del aceite de oliva
especificamente de la tierra, debido a que son los ingredientes que mas se relacionan con

la oferta espafiola.

Gracias a la buena calidad del aloe vera espafiol y al clima tan apropiado del que

2 Destacar el aloe vera de las Islas Canarias, ya que es la primera regién de Europa que produce esta planta y se cultiva
principalmente en Lanzarote, Fuerteventura y Gran Canaria por las peculiaridades de su suelo. Actualmente se destinan en
las islas mas de 150 hectareas de tierra cultivable al cultivo natural del aloe vera, con una produccion de méas de 6 millones
de kilos al afio.

Fuente: Canarias7.es
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dispone nuestro pais para cultivar estas plantas, Espafia ha superado a México, y se ha
convertido en el numero uno, en el mercado en el que desarrolla su actividad, como
proveedor de cosmética ecoldgica con aloe vera fresco. En cuanto al aloe vera, cabe
destacar, que Alemania es tanto el principal importador como el principal exportador de

este producto y que exporta internamente mas de lo que importa.

“En Alemania, el mercado numero uno en Europa en cuanto a cosmética natural,
Ibizaloe increment6 un 12% sus ventas el Ultimo afio y las previsiones para este 2018 son
muy buenas, ya que estamos cerrando un acuerdo para entrar con un distribuidor de
referencia” expone César Mayol (2018), director de Ibizaloe, una de las empresas
espafiolas presentes en la Ultima edicién de la principal feria de cosmética natural de

Alemania, Vivaness.

La sello “made in Germany” es muy importante en el sector de la cosmética. A pesar
de que el conocimiento del producto espafiol en Alemania ha ido creciendo, aldn son las
empresas locales las que dominan el mercado de la cosmética. No por ello las empresas
espafolas se rinden, sino que tanto empresas como instituciones siguen trabajando de
forma conjunta para que la cosmética natural espafiola sea cada vez mas conocida en el

mercado aleman e internacional.

Esta dificultad a la hora de entrar en el mercado aleman de la cosmética es debido
a las barreras que existen. El sector cosmético es maduro, y a su vez cuenta con

competidores de grandes empresas.

Hoy en dia el Icex concluye que el consumidor se preocupa mas por la calidad de
los ingredientes, por lo que se vuelve mas exigente y necesita contar con certificaciones,
de las cuales hablaremos a continuacién, que le aporten seguridad a la hora de comprar el
producto. Esto supone un mayor coste para las empresas espafiolas, ya que se tienen que
consolidar en el mercado junto con grandes marcas, lo que significa que habra precios
mucho mas competitivos, los cuales las pequefias empresas espafiolas no consiguen
igualar. Otro factor a tener en cuenta en el mercado alemén es que, la mayoria de los
consumidores de cosmética natural de este pais prefieren las marcas blancas y, como en
todos los sectores, es importante la diferenciacion y especializacion, ofrecer un producto
anico.

6.4. CANALES DE DISTRIBUCION

Las droguerias tienen gran importancia en Alemania en lo que se refiere a la
cosmeética natural, debido a que estas son el principal canal de distribucion de este

producto. Aunque algunas fuentes como “Natural cosmetic news”, empresa alemana
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dedicada a informar de todo el sector cosmético ecologico, sitian la cuota de mercado de
las droguerias en un porcentaje muy elevado, estas cuentan con un 40%, teniendo detras
de ellas las tiendas especializadas en productos naturales con un 15% vy, los Reformhaus
con un 10%. Este crecimiento de la cuota de mercado se debe a, segun sefiala Montserrat
Salmeroén (2018), “la creciente importancia de la venta on-line para productos novedosos,

premium o aquellos que cubren un hueco de mercado”.

Mientras que el uso de los canales de distribucién especializados en cosmética
natural sufre una caida de la cuota de mercado al 28%, los canales de distribucion no

especializados contintan una tendencia creciente del 65% de cuota de mercado.

En el gréfico siguiente, elaborado a partir de los datos proporcionados por
Naturkosmetik-konzepte al Icex, se muestra la cuota de mercado de los diferentes canales

de distribucion de la cosmética en Alemania:

Cuota de mercado canales de distribucion

= Droguerias = Tiendas especializadas en productos naturales
Reformhaus = Farmacias
= Perfumerias Tiendas de alimentacién y de descuento

= Tiendas especializadas en cosmética natural = Salones de belleza

= Grandes almacenes = Otros

Grafico 5 Cuota de mercado de los canales de distribucion, elaboracion propia a partir de Naturkosmetik-
konzepte.de

A través del grafico podemos comprobar la cuota de mercado de cada uno de los
canales de distribucién en 2015, que no son solo las droguerias, las tiendas especializadas
y los Reformhaus los Unicos que se encargan de vender estos productos. En cuanto a la
evolucién de la cuota de mercado de cada canal, se observa una reduccion en los canales

especializados en productos naturales, con solamente una cuota del 28%.

La cosmética natural ha pasado de ser un producto que solo se vendia en canales
especializados, a estar presente en todos los canales de distribucion que venden productos
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de higiene y cosmética.

En cuanto a los canales no especializados cuentan con una cuota del 72%, lo que
indica que esta creciendo, sobre todo las droguerias, ya que son el lugar donde muchos
consumidores acuden por primera cuando quieren empezar a probar cosmeéticos naturales,

y estos nuevos consumidores les estan beneficiando.

Por otra parte, uno de los factores que la cosmética natural espafiola debe tener en
cuenta es “la escasez de distribuidores especializados y la constante dificultad de acceder
a los canales de distribucion por parte de las marcas extranjeras que no puedan establecer

una red comercial propia”, afirma Salmerén (2018).

6.5. LA IMPORTANCIA DE LAS CERTIFICACIONES

Los cosméticos que se comercializan en Alemania deben cumplir el Reglamento
(CE) n° 1223/2009 de aplicacion en toda la Union Europea. Con esta normativa se puede
distribuir de forma libre en toda la UE.

Asimismo, debido a que Alemania y Espafia pertenecen a la Unién Europea, el pais
germano da mucha importancia a las certificaciones y, ademas no cuenta con aranceles

de ningun tipo.

Segun un estudio realizado por el Icex, aunque ECOCERT es el organismo
certificador que mas certificaciones otorga en todo el mundo, le supera en Alemania en
numero la BDIH3, Asociacion Alemana de Empresas Productoras y Comercializadoras de
Productos Medicinales de Herboristeria, Complementos Alimenticios y Cosméticos. En

Alemania existen un total de 45.000 cosméticos naturales con alguna certificacion.

Un hecho de hace poco tiempo que puede beneficiar la entrada de la cosmética
natural espafiola en el mercado germano es que la feria Vivaness, de la cual hablaremos
en el apartado siguiente, ha reconocido la certificacion BIO.INSPECTA, una de las
preferidas por un gran nimero de marcas de nuestro pais. Esta certificacion no permite el
uso de perfumes artificiales, derivados del petréleo, conservantes, sintéticos, y en general

sustancias de sintesis quimica en los productos cosméticos ecoldgicos y naturales.
6.6. FERIA INTERNACIONAL DE CUIDADO PERSONAL NATURAL Y ORGANICO
Cada afio tiene lugar en Naremberg la feria Vivaness, la mas significativa del sector

de la cosmética natural de Alemania. Esta cosmética esta formada por aceites vegetales,

aceites esenciales, extractos de plantas o ingredientes procedentes de animales, esta exento

3 BDIH: Bundesverband Deutscher Industrie-und Handelsunternehmen. Es una asociacién alemana de empresas
productoras y comercializadoras de productos medicinales de herboristeria, complementos alimenticios y cosméticos.
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de productos quimicos y conservantes y no esta testado en animales. El objetivo de esta rama

de la cosmética es mejorar la salud de la piel y evitar enfermedades en ésta.

La feria Vivaness comenz6 en 2006 con 164 expositores de 15 paises diferentes y
en 2018 ha crecido hasta lograr 276 expositores de 40 paises.

La intervencién de Espafia ha crecido de 2015 con cuatro empresas a, en 2018,
contar con 18, todo esto gracias al Espacio Espafia, creado dentro de esta feria hace tres
afios y que llevan a cabo el ICEX y la Ofecomes en Dusseldorf. Espafia se situ6 en el
cuarto puesto con mayor nimero de expositores, siendo los tres anteriores Alemania,

Francia e Italia. Esta es la mayor presencia del pais en la historia de esta feria.

De acuerdo con la opinién de Montserrat Salmerén (2018), jefa del departamento
de moda de la Ofecomes en Dusseldorf, se llega a la conclusion de que el aumento de la
intervencion espafiola en esta feria esta favoreciendo a que los profesionales alemanes
desarrollen el conocimiento sobre la variedad de ingredientes y principios activos de la
cosmética natural de Espafia, como la baba de caracol, la lavanda o el aceite de arroz,

superando la posicién inicial de un producto a base de aloe vera o aceite de oliva.
Salmeroén (2018) apunta ademas la siguiente conclusion:
No hay vuelta atras en la tendencia a que la cosmética natural cada vez represente
una parte mayor del total del mercado de la cosmética, por la imparable demanda de
bienestar en todos los mercados desarrollados, aunque todavia estd muy lejos de

desbancar a la cosmética tradicional. (Salmerén, 2018).

6.7. ANALISIS DEL MERCADO DE LA COSMETICA ALEMAN

A continuaciéon, se muestra un analisis sobre el mercado de la cosmética en

Alemania a través de diferentes graficos.
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Gréfico 6 Facturacion de cosméticos en Alemania. Elaboracién propia a partir de IKW 4,

En el grafico anterior se puede observar la facturacion en Alemania, entre los afios
2007 y 2016, de dos tipos de cosméticos. Por una parte, en color claro, la facturacioén de
productos de cosmética y cuidado corporal en general, y por otra, con un color mas oscuro,
la facturacion de la cosmética natural. Las fuentes de las que se han obtenido estos datos
son en primer lugar, IKW, una asociacion alemana, que se encarga de apoyar, asesorar y
representar los intereses de algunas empresas del sector de la belleza y el cuidado del
hogar. Y, en segundo lugar E. Dambacher, consultoria/auditoria también alemana, con una
dilatada trayectoria en la cosmética natural y que, hoy en dia distribuye estudios de

mercado como, por ejemplo, el informe anual de la cosmética natural.

Volviendo al gréfico, en el cual la facturacion aparece en millones de euros, hemos
decidido colocar los dos tipos de cosméticos en una sola columna para observar de mejor
forma lo que supone la cosmética natural en Alemania, en contraste con todos los tipos de
cosmeéticos que se venden en el pais. Actualmente, aunque existan muchos cosméticos
producidos con materias primas procedentes de plantas y minerales, de momento, no todos
los productos de belleza se pueden hacer con este tipo de ingredientes naturales y obtener

los mismos resultados que, por ejemplo, un producto realizado con componentes quimicos.

Se puede observar que, tanto la cosmética y cuidado corporal como la cosmética
natural, han crecido paulatinamente con el paso de los afios. En cuanto a la primera, se
puede ver como, desde 2007 hasta 2016, la facturacion ha crecido 1.000 millones de euros
en diez afios, las personas se preocupan cada vez mas por el cuidado del cuerpo y esto

ha hecho que la facturacion haya crecido tanto. Este aumento también se debe a la

4 Industrieverband Kérperpflege-und Waschmittel. Asociacién alemana representante de empresas que fabrican o
distribuyen productos para el cuidado del hogar y la belleza.
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publicidad que realizan la mayoria de las grandes empresas que muestran los beneficios
de los cosméticos contribuyendo a que la gente compre sus productos o busquen unos con

caracteristicas similares pero méas baratos.

La crisis afect6 a todos los sectores y, por tanto, como se puede comprobar a través
del gréfico, también al de la cosmética, que en el afio 2010 cay0 la facturacién 340 millones
de euros en comparacion con el afio anterior, y no fue hasta 2012 cuando se recuperé del
todo, llegando otra vez a una facturacion similar a la de 2009, de 12.800 millones. Los
demas afos la facturacion ha seguido un crecimiento constante hasta llegar en 2016 a una

cifra maxima de 13.500 millones de euros.

Con respecto a la cosmética natural, se puede asegurar que cada vez ocupa un
sitio mayor en el sector de la cosmética. Esta ha ido creciendo paulatinamente con el paso
de los afios sin sufrir ningln receso en la facturaciéon. La cosmética natural no se vio tan
afectada por la crisis, ya que se mantuvo en crecimiento durante esos afios, aunque en la

tabla de datos se puede ver como disminuy6 la facturacién del afio 2010 al 2011.

Por ultimo, se puede deducir que entre los afios 2013 y 2015 la facturacion de la
cosmética fue superior respecto al resto de afios. Este crecimiento es debido a que cada
vez la gente esta mas concienciada con el medio ambiente y usan productos que no
perjudiquen a éste ademas buscan lo mas beneficioso para su bienestar sin necesidad de
utilizar productos compuestos por ingredientes quimicos o artificiales cuyo uso continuo al
final resulta perjudicial. El empleo de estos productos se ve influenciado, al igual que en la
cosmética y cuidado corporal, por la publicidad, ya que hace ver a la gente los beneficios

de su uso frente a las desventajas de los demas productos.

En resumen, la aplicacion de los cosméticos ha ido creciendo considerablemente
con los afos, pero sobre todo la cosmética natural, que se esta empezando a generalizar,

debido a la preocupacion de las personas por un mejor cuidado de su cuerpo.
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Cuota de mercado

83,5

Cosmética convencional Cosmética natural = Cuasi-cosmética natural

Grafico 7 Segmentos de mercado de la cosmética en Alemania. Elaboracion propia a partir de la fuente IKW.

En este gréafico, se puede observar en porcentaje la cuota sobre el total de la
facturacion de cosmética y cuidado corporal en el afio 2016. Estos datos, al igual que los
de la facturacién de productos de cosmética y cuidado corporal, han sido obtenidos por la

asociacion IKW.

El grafico esta formado por los tres principales segmentos que forman parte del
mercado de la cosmética en Alemania. La cosmética convencional, formada por diferentes
compuestos, los cuales no se encuentran en la naturaleza, sino que son producidos en
laboratorios de forma quimica y artificial. La cosmética natural, cuyos ingredientes son de
origen natural vegetal o componentes producidos por los animales como leche o miel, y
agua destilada. Y, por altimo, la cuasi-cosmética natural, que como bien dice la palabra es
la cosmética cercana a la natural, es decir, productos que son en parte naturales, pero
también utilizan ingredientes de la cosmética tradicional, como conservantes. A este grupo

pertenecen los cosméticos que no utilizan ningun ingrediente potencialmente dafino.

Refiriéndonos a la cuota de mercado de la cosmética convencional, se ve
claramente como es la que ocupa la mayor parte de este gréafico con un 83,5%. Este tipo
de cosmética es la que se ha utilizado siempre y aunque, hoy en dia, no sea la mas
beneficiosa para la salud, anteriormente si, porque era la Unica que se producia y no tenia
competidores de ningln otro tipo de cosmética. En cambio, actualmente, no solo tienen
competidores dentro de lo convencional, sino que la cosmética natural viene pisando fuerte,
no solo por los beneficios que tiene usar estos productos, también por la cantidad de bienes

de este tipo que se estan creando.

El uso de la cosmética convencional es tan considerable debido a que esta
compuesta por productos de todo tipo, preparados con distintos ingredientes ya sean
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productos inexistentes en la naturaleza, como quimicos o artificiales.

Sin embargo, la cosmética natural o cuasi-cosmética natural, suponen un 8,5% y
8% respectivamente, debido a que existen menos productos realizados con ingredientes
de origen natural vegetal u obtenidos de animales. La cuota de la cosmética natural de
Alemania (8,5%) duplica la de los principales mercados europeos. Ademas, este segmento

presenta un crecimiento constante y superior al de la cosmética tradicional.

En resumen, al igual que en la facturacion, la cuota de mercado de la cosmética
natural en Alemania esta creciendo, debido a la influencia de las grandes empresas de
cosméticos y a los medios de comunicacién, que hacen que las personas busquen los
cosméticos mas beneficiosos para cada una de ellas, a la vez que se preocupan por el

medio ambiente.

7. ESTUDIO EMPIRICO. CASO DE EMPRESA, ANALISIS DE DIAGNOSTICO.
POSTQUAM PROFESSIONAL.
7.1. CASO DE EMPRESA POSTQUAM PROFESSIONAL Y ANALISIS DE
DIAGNOSTICO.

7.1.1. Descripcion de la empresa

Desde 1989, Postquam Professional desarrolla su actividad en la fabricacion y
distribucion de productos de cosmética profesional. Una cosmética de alta calidad,
controlada cuidadosamente y que es pionera en investigacion y desarrollo de nuevas

féormulas.

Postquam posee una gran capacidad tecnolégica y voluntad expansiva, lo que hace
gue se conozca a la empresa en gran parte del mundo y continte creciendo. Esta voluntad
expansiva se consigue gracias a todo el equipo que forma esta empresa, que hace que

continde la linea de crecimiento que la define desde el primer dia.

Gracias a una impecable trayectoria y al conocimiento de mercado, ganado a través
de la experiencia en el sector, hace posible que dia a dia, 295.000 profesionales sigan
manteniendo la misma confianza que durante todos estos afios han depositado en la
marca, haciendo que, segun informa Postquam, la firma sea considerada como la marca

espafiola de referencia dedicada exclusivamente a la cosmética profesional.
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postQuam

PROFESSIONAL

llustracion 1 Logotipo Postquam, fuente Postquam.com.

La empresa tiene una filosofia y un objetivo claros, definidos por Benito Tejedor®,

gque se presentan a continuacion y que define el fin dltimo que persigue la empresa.

Filosofia: “Tener un constante “Espiritu emprendedor”, trabajando dia a dia con el
objetivo de estar alerta e informados, de las demandas del consumidor y dltimas

tendencias”.

Postquam lleva a cabo esta filosofia a través de la investigacién en sus propios

laboratorios y la voluntad de generalizar un saber-hacer profesional de vanguardia.

Objetivo: “Posicionar su empresa como referente en el sector de la belleza
profesional, a través del producto perfecto, que el mercado demanda o posiblemente

demandara”.

Este objetivo se ve cumplido gracias a un sistema de venta novedoso hasta el
momento: venta directa de fabrica sin intermediarios. Postquam ofrece a los profesionales

de la belleza productos de la més alta calidad al mejor precio.

La inversion constante en la innovacion es fundamental.

7.1.2. Trayectoria de la empresa

La siguiente informacion ha sido obtenida gracias a una entrevista realizada por el
periodista Florentino Descalzo a Benito Tejedor para el periddico digital “El adelantado” en
el afio 2013. En este articulo no solo se puede encontrar informacién sobre la trayectoria

de la empresa, sino también datos sobre las raices del fundador.

A la edad de 30 afios, Benito Tejedor Pascual, fundador y presidente de Postquam,
empez0 a dedicarse a la ensefianza con muchas ganas de iniciar proyectos nuevos. De
esta etapa de docente recuerda con entusiasmo lo mucho que aprendid, debido a que la
empresa para la que trabaj6 quebré. En ella asimil6 el trato con los clientes, como negociar,

la importancia de la promocién, lo que hay que hacer y lo que no se debe hacer.

Al final de esta etapa Benito decidi6 emprender y abrir su primera academia de

5 Benito Tejedor Pascual es el fundador y presidente ejecutivo de Postquam. En 1982 comenzé a comercializar productos
de cosmética profesional, y a continuacion en 1989 naci6 en Valladolid la marca Postquam destinada a la cosmética facial.
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estética y peluqueria. En el afio 1982, gracias a su instinto ambicioso y el consejo de los
alumnos de su escuela, comenz6 a comercializar productos de belleza desde su academia

de formacion.

En 1989 naci6 en Valladolid la marca Postquam, destinada a la cosmética facial.

Teniendo su origen en una empresa familiar, creada por Benito Tejedor Pascual.

La empresa se encarga de fabricar y distribuir productos de cosmética profesional
en todo el mundo. Y en 1998, amplia el sector con productos para cosmética capilar para
peluguerias. Postquam ofrece a los profesionales de la belleza productos de alta calidad,

en los que se controla cuidadosamente cada detalle.

Fruto de su larga trayectoria, Benito Tejedor extendi6é su visiébn de negocio con la

incorporacién de catalogos con los que difundir sus productos y dar a conocer sus ofertas.

A principios del siglo XXI, fue cuando inicio el salto al exterior, empezando en
Portugal y Francia, y mas tarde el resto de la Unién Europea. Desde el afio 2003 la firma

vallisoletana también se encuentra en Norteamérica.

Hoy en dia la mayor parte de la produccién tiene como destino la exportacion. Es
decir, 30 afios después de su primera iniciativa en su academia de formacion, llega a mas
de 270.000 clientes de todo el mundo.

Actualmente, al frente de la plantilla se encuentra un hijo del fundador, Santiago
Tejedor. La capacidad de ambos para adaptarse a los nuevos tiempos les ha permitido

incorporar nuevas tecnologias y que su empresa llegue a mas de 80 paises.

Segun Benito (2013), la clave para conseguir el éxito empresarial es, “la seriedad
el cumplimiento de la palabra, tanto con los empleados, como con los bancos, con los
clientes... Y tener un objetivo claro para no irse por las ramas, asi como ofrecer un buen

precio manteniendo la calidad”

7.1.3. Estructura organizativa

Postquam Professional cuenta con una estructura organizativa muy sencilla. La
direccién de la empresa esta en manos de Santiago Tejedor, el cual se encarga de dirigir a
sus empleados a través de los jefes de los distintos departamentos e impulsa el crecimiento
de la empresa creando nuevos proyectos en diferentes paises. Ademas de la direccion,
Postquam cuenta con siete departamentos: departamento |+D+i, departamento de
informatica y On-line, departamento de disefio y marketing, departamento de RRHH,
departamento de Call Center, departamento de contabilidad y, por ultimo, departamento de
logistica.
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Cada departamento tiene al frene un responsable de que se cumplan los objetivos
de la empresa y con quienes se reune el director, cada cierto tiempo, para comprobar que

se hayan realizado las acciones necesarias para dicho cumplimiento.

El siguiente organigrama ha sido elaborado gracias a unos documentos
proporcionados por la empresa antes de empezar el periodo de practicas. En ellos se
puede encontrar distintos tipos de informacion sobre la empresa como su historia, tipos de

productos y marcas que venden y los encargados de cada departamento.
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llustracion 2 Organigrama de Postquam. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por Postquam.
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7.1.4. Instalaciones y procesos
INSTALACIONES

La instalacion principal de Postquam Professional, donde nacié la marca y se
encuentra su sede social, se sitia en la localidad de Cigales, provincia de Valladolid,
Carretera Burgos- Portugal Km. 115. En dicha Sede Social se localiza el almacén, aqui se
guardan los productos finalizados antes de enviarlos a sus compradores. Este almacén

tiene una superficie de 3.000 metros cuadrados y una altura de 10 metros.

llustracion 3 Sede Social Postquam

Ademas, cuenta con unas modernas instalaciones en la localidad levantina de
Alcoy, donde se lleva a cabo la fabricacion de los cosméticos. Profesionales altamente
cualificados supervisan la produccién e investigan para responder a las exigencias del

mercado.
PROCESOS

Como se ha dicho anteriormente, la fabricacion se acomete en unas modernas
instalaciones en Alcoy, alli profesionales altamente cualificados supervisan la produccion

e investigan para responder a las exigencias del mercado.

El equipo de I+D da respuesta a las necesidades del mercado con productos
especificos para cada tratamiento y siempre bajo el compromiso de la méxima calidad.
Respetuosos con el medio ambiente, Postquam realiza minuciosos controles y un

minucioso seguimiento de trazabilidad.

Los productos viajan hasta su centro de almacenaje y distribucién en Valladolid.
Desde estas instalaciones realizan entregas inmediatas a todos los rincones del mundo.
La empresa distribuye a gran escala gracias a un robot automatizado que permite agilizar

los procesos, evitar errores y reducir de forma notable los tiempos de respuesta.

Los clientes conocen los productos a través de los catalogos que se envian de forma
periddica. Por medio de esta herramienta los profesionales de los centros pueden realizar
su pedido a través de teléfono, correo y fax a cualquier hora y sin esperas ni costes

adicionales.
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El departamento del Call Center responde las peticiones de los clientes en
diferentes idiomas. Y en menos de 48 horas los pedidos llegan a sus clientes gracias al
sistema de venta directa.

7.1.5. Lineas de negocio

Postquam Professional cuenta con una extensa gama de productos, tanto

cosmeéticos como productos eléctricos.

En la actualidad, son 260 personas directas e indirectas las que componen el equipo
humano del Grupo Postquam. Este grupo estd compuesto por las siguientes empresas:
TEDISA, Postquam Professional, Jean Claude Olivier, The Beauty Corner (anteriormente
llamado El rincon del Estilista) y SANASE.

Dentro de estas empresas se encuentran las siguientes lineas de negocio:

. Linea Estética Profesional, marcas: Postquam, Sanase y, Vida.
) Linea Peluqueria Profesional, marcas: K-Whole, Postquam, Sanase v,
Vida.

Linea Complementos, marca: Postquam.

° Lineas Eléctricos, marcas: Italian Design y Yahari.

Todas y cada una de estas marcas se pueden encontrar en la web oficial de la

empresa, Postquam.com.

7.1.6. Cobertura geografica

Postquam disfruta de un gran reconocimiento internacional en el sector de la
cosmética y la pelugqueria profesional. Esta empresa familiar ha ido creciendo hasta

convertirse en un lider mundial.

El trabajo del departamento de exportaciobn y su presencia en las ferias mas
importantes del sector de la cosmética, ayudan a la firma a ser reconocida por mas

profesionales y distribuidores en todo el mundo.

Postquam vende por catalogo desde Espafa a los siguientes paises de Europa:
Austria, Bélgica, Dinamarca, Finlandia, Francia, Alemania, Irlanda, Italia, Paises Bajos,

Noruega, Polonia, Portugal, Espafia, Suecia, Suiza, Reino Unido y Luxemburgo.
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llustracion 4 Mapa paises venta por catdlogo desde Espaiia, elaboracion propia a partir de la fuente postquam.com.

Ademas, la empresa posee distribuidores en todo el mundo, los cuales hacen que
el producto llegue a todo tipo de clientes. Estos distribuidores se sitdan en: Albania, Angola,
Australia, Bulgaria, Bielorrusia, Canada, Colombia, Croacia, Republica Checa, Republica
Dominicana, Grecia, Hungria, India, Jordania, Kuwait, Lituania, Malasia, Malta, Martinica,
Mauricio, Marruecos, Antillas Neerlandesas, Nueva Zelanda, Isla Reunién, Arabia Saudi,
Singapur, Eslovenia, Sudéfrica, Suiza, Siria, Taiwan, Tanez, Emiratos Arabes Unidos y
Estados Unidos.

llustracion 5 Mapa de distribuidores, elaboracion propia a partir de la fuente postquam.com.

Por altimo, los distribuidores exclusivos hacen de Postquam un referente en la venta
de productos de cosmética. Dichos distribuidores estan en: Azerbaiyan, China, Chipre,
Georgia, Hong Kong, Letonia, Moldavia, México, Pakistan, Puerto Rico, Rumania, Rusia,

Turkmenistan, Turquia, Ucrania, Uzbekistan, California, Florida.
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llustracion 6 Mapa de distribuidores exclusivos, elaboracion propia a partir de la fuente postquam.com.

7.1.7. Cifras econdmicas

En el siguiente apartado hablaremos sobre las cifras de activos registrados y las
ventas de Postquam aportadas por Flor Gonzalez, responsable del departamento de
recursos humanos, debido a que las cifras de facturacién no ha sido posible que nos las

dijeran.

En el afio 2017, Postquam Cosmetic SL registr6 unos activos por un valor de
26.120.210€ y unas ventas de 30.293.584€. Estas cifras aumentan cada afo gracias al
departamento de exportacién, nos comenta Flor, ya que se encarga de atraer a nuevos
clientes ofertando sus productos en paises nuevos a los que Postquam aun no habia

llegado.

7.1.8. Promocion
En la actualidad Postquam dispone de diferentes materiales de promocion:

-Péagina Web: portal de belleza donde se pueden encontrar diferentes noticias y
ofertas de la empresa. Asimismo, tiene presencia en redes sociales como Facebook e

Instagram.
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llustracion 7 Pagina Web Postquam Professional, fuente Postquam.com.

-Catalogos: trabajan con 4 tipos de catalogos:

1. De venta: se utiliza en todos los paises en los que se vende directamente o
a través de filiales. Venta directa: Espafia, Portugal, Francia, Bélgica, Italia, Alemania y
Austria. Filiales: Polonia y México.

Periodicidad: trimestral.

2. De mayoristas: es igual que el de venta. Hay uno para cada pais en los que
se vende directamente: Espafia, Portugal, Francia, Bélgica, Italia, Alemania y Austria. Este
catalogo no existe para filiales.

3. De exportacion: se editan cinco: en espafiol, inglés, italiano, francés y
aleman.

4, DAP: es el catalogo de su segunda marca.

7.1.9. Aparatos eléctricos

Como se puede ver en el apartado 6.1.5. sobre las lineas de negocio de Postquam,
la empresa ademas de productos cosméticos para el cuidado facial y corporal vende
productos eléctricos y utensilios para todo el cuerpo, entre estos productos eléctricos

destacan los secadores, cuentan con secadores de diferentes tipos, potencias y colores.

Como se puede ver en la pagina web Postquam.com, la empresa vende infinidad
de aparatos eléctricos, desde secadores o planchas para el pelo hasta maquinas de afeitar

para hombres.

Asi como los productos de estética que vende Postquam se fabrican en Espafia, la
mayoria de la aparatologia nos comenta Flor Gonzalez, proviene principalmente de China
y Corea, paises asiaticos donde producen y venden a precios muy bajos, lo cual supone
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una ventaja para la empresa.

Aungue no solo cuentan con aparatos eléctricos sino que también venden utensilios
para el uso diario como cepillos para el pelo. Estos productos los importan mayormente de
Pakistan, pais que al igual que los anteriores venden sus productos en grandes cantidades
a precios mas bajos que si se produjeran y vendieran en Espafia. Esto es lo que se conoce
como outsourcing o deslocalizacién, movimiento que realizan algunas empresas
trasladando sus centros de trabajo en paises desarrollados a paises con menores costes

para la empresa, generalmente a paises en vias de desarrollo.
7.2. MARCO INTERNACIONAL DE POSTQUAM PROFESSIONAL

7.2.1. Introduccién

El siguiente apartado ha sido elaborado gracias a la colaboracion de personas del
Departamento Internacional y del Departamento de Recursos Humanos de Postquam,

especialmente del area encargada de las operaciones en Alemania.

En él se puede conocer mas sobre Postquam, tanto la comercializacién de sus
productos en el mercado internacional y su ventaja competitiva internacional, como las
actividades que realiza Postquam en Alemania, asi como la participacion en ferias, para

dar a conocer la marca en el pais.

Asi mismo se hablaran de los problemas que ha tenido Postquam antes de empezar
sus operaciones en Alemania, y las dificultades que ha debido superar durante este periodo

de internacionalizacion.

7.2.2. Marco internacional

Como hemos podido ver en el apartado de la cobertura geografica de Postquam, la
empresa desarrolla su actividad por todo el mundo, ya sea a través de la venta por catélogo

en Europa, como contando con distribuidores de sus productos por todo el mundo.

Postquam sabe qué debe realizar en cada pais y para ello debe conocer los gustos
de cada cultura, saber con qué actividades puede atraer a nuevos clientes o qué productos
son los mejores para cada uno de ellos. Pero sobre todo lo mas importante a la hora de
establecer una empresa en el exterior es la fidelidad de los clientes, es decir, que el cliente
pruebe el producto, le guste y se convierta en cliente habitual tanto del producto como de
la marca. Para esto las empresas no solo deben realizar diferentes estrategias y técnicas

de marketing y ventas, sino dar también un buen servicio al cliente.

Tras una entrevista realizada a Flor Gonzélez, responsable del departamento de

recursos humanos, con fecha 5 de abril de 2019, podemos saber que “La clave del éxito
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de Postquam en la comercializacion de sus productos en el mercado internacional se debe
a su competitiva relacion calidad precio que les caracteriza sobre todo en los paises del
Norte de Europa, donde encuentran sus productos a un precio muy asequible”.
Normalmente, los precios en los paises del norte del continente europeo son mas altos que
en los paises del sur, por tanto, el ofrecer sus productos a un precio mas bajo o parecido
al de los productos locales es una ventaja para Postquam. Esto hace que la gente compre

sus productos y conozcan mas la marca.

Ademas, asegura Flor que Postquam ha conseguido consolidar con éxito su
actividad exportadora gracias a su ventaja competitiva internacional que se debe a que son
los fabricantes de sus productos y por ello poseen un margen de precio muy bueno. Con
esto se refiere a que, deciden fabricar su propio producto en cantidades grandes para
obtener una ventaja con los proveedores, como por ejemplo el de envases, ya que al
fabricar mas productos, van a necesitar mas envases, y a cuantos mas envases pidan al

proveedor el precio por cada uno serd menor y les va a permitir ajustar mas el precio.

Postquam no cuenta con intermediarios para la venta de sus productos, sino que
son productores y vendedores directos de sus cosméticos, lo cual les permite ofrecer un
precio muy competitivo. Por tanto, su principal ventaja, segun nos comenta Flor Gonzalez,
es la de ser fabricantes y distribuidores de sus propios productos, gracias a esto pueden
ofrecer al cliente un precio muy ajustado y ademas realizar los envios en periodos de 48

horas.

7.2.3. Distribuidores

Como hemos visto en el apartado 3.6. sobre la cobertura geogréafica de Postquam,
la empresa cuenta con dos tipos de distribuidores, junto a las ventas que realiza desde
Espafia por catalogo. Estos distribuidores son: los habituales, la venta se realiza a través
de un intermediario, el cual hace que el producto llegue a todo tipo de clientes en todo el
mundo, como por ejemplo Australia, Estados Unidos o Singapur; y los exclusivos, este tipo
es igual que el anterior pero lo que les diferencia es que han pagado una exclusividad para
gue nadie mas a parte de él pueda vender esta firma en el pais, algunos de estos

distribuidores se pueden encontrar en México, Rusia o China entre otros.

En lo referente a este apartado preguntamos a la responsable del departamento de
Recursos Humanos si Postquam tiene algun distribuidor o socio que sea de relevante
importancia para la empresa a lo que Flor respondié que no. “Postquam tiene una premisa
gue se basa en no dejar que ningun cliente supere el 20% de su volumen de ventas, si

alguno de ellos intenta sobrepasar ese porcentaje le intentan frenar, por el simple hecho
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de no tener que depender de un cliente”.

En general, se exporta por primera vez a un pais una vez que se han encontrado a
los distribuidores adecuados para la exportacion y se ha contactado con ellos. Para ello
Postquam sigue una serie de requisitos o condiciones a cumplir por estos distribuidores.
Una vez que la empresa ha encontrado un distribuidor adecuado para la venta de sus
productos, se firma un contrato en el que aparecen las condiciones que pone Postquam
hacia el distribuidor y a lo que se compromete la misma. A parte, todo esto conlleva unas
sanciones en caso de que no se cumplieran algunas de estas clausulas las cuales

Gonzéalez no nos ha podido proporcionar.

Asimismo, Postquam cuenta tanto con varias filiales establecidas exclusivamente
por toda Espafia, como con franquicias en Portugal y Francia debido a que son los paises

con los que limita, donde se venden los productos a través de la marca Jean Claude Olivier.

7.2.4. Exportaciones

En este apartado hablaremos sobre el inicio de las exportaciones en Postquam,
cuando y por qué se creo, las funciones que desarrolla el departamento de exportacion y

el volumen y capacidad de exportacidén de la empresa entre otras cosas.

A principios del afio 2002, coincidiendo con la unificacion de la moneda europea,
Postquam decidi6 empezar a comercializar sus productos fuera de Espafia. El motivo de
esta exportacién fue, segin nos aseguré Rafael Simén, responsable del departamento de
exportacion de Postquam: “Vimos en el exterior una oportunidad de negocio que no
podiamos rechazar”. Esto se debe, prosigue, a que en aquella época el sector cosmético
paso de ser conocido por unos pocos habitantes a llegar a todas partes del mundo, gracias
a la publicidad y la preocupacion de la gente por el cuidado del cuerpo. Cada vez son mas
los medios de comunicacién que anuncian diferentes cosméticos y con ello los beneficios
gque tienen todos y cada uno de ellos, lo que conciencia a las personas para que se
preocupen mas por su bienestar corporal y por tanto consuman mas cosméticos. Esto fue
lo que Postquam vio como una oportunidad a la hora de exportar sus productos y lo
aproveché empezando a introducirlos en la Unidn Europea, en concreto en Portugal y
Francia ya que son los paises mas cercanos de Espafia y con los que tienen mas contacto.
Mas tarde comenz6 a negociar en el resto de la Unién Europea y posteriormente abri

fronteras para comercializar sus cosméticos en los 5 continentes.

Ademas de sus actividades en el exterior Rafael Simén nos cont6 también cuéles
eran las funciones del departamento de exportacion, entre ellas destaco las siguientes:

encontrar distribuidores tanto dentro como fuera de la Unién Europea. Como hemos dicho
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anteriormente Postquam empez6 sus movimientos de exportaciéon en el continente
europeo, pero mas tarde amplié su negocio de diferentes formas al resto del mundo. Con
diferentes formas nos referimos a los distintos tipos de venta con los que cuenta la
empresa, venta por catalogo, venta por Internet, etc.

Otra de las funciones que enfatizé Rafael fue la de comercializar toda la gama de
las distintas lineas de productos en todo el mundo. Esto no es facil, nos asegurd, debido a
gue cuentan con muchas lineas con diferentes productos cada una y tienen gque investigar

cual es conveniente en cada pais y por qué.

Refiriéndonos a los paises de la Unién Europea a los que mas exporta Postquam

se encuentran Portugal, Francia e Italia, por antigiiedad como compradores y por cercania.

Entre los paises a los que mas exporta Postquam a nivel mundial, el pais con mas
volumen de ventas es Estados Unidos. El motivo es porque es un pais caro, donde es dificil
encontrar un producto barato y mas aln si es un cosmético. Sin embargo, los productos de
Postquam son econdmicos y por tanto son mas faciles de vender. Ademas, en el pais
estadounidense se juntan muchos tipos de nacionalidades y culturas, lo que hace que se
exporten al pais distintos cosméticos para cada tipo de persona. A todo esto afiadié Rafael
gue Estados Unidos es un pais muy grande, en cuanto a personas y geograficamente, y

existen mas distribuidores, lo que ayuda a Postquam a exportar sus productos.

Al igual que exportan a Estados Unidos, también les gustaria llegar, nos comenta
Rafael, a paises como Japon e India o al continente Sudamericano entre otros, debido a
gue si que cuentan con los recursos necesarios para esta exportacion, y ya tienen la

experiencia necesaria para exportar a paises de Asia o América.

Aunque, como en todo negocio, a la hora de innovar y hacer algo nuevo para que
la empresa mejore, la mayoria de las veces se encuentra una serie de obstaculos que
impiden realizar esta innovacion. En el caso de Postquam las amenazas que encuentra en
el entorno de la empresa son que cada vez existen mas empresas con las mismas
caracteristicas o muy parecidas, con estas caracteristicas Rafael Simon se refiere entre
otras cosas a los precios bajos que ofrecen. Entre estos competidores de precios se
encuentran las empresas polacas, las cuales pueden fabricar y ofertar sus productos a

precios mas bajos que el resto de los paises.

A pesar de que todo esto pueda resultar una amenaza para la empresa, Postquam

destaca en su calidad precio y en la infinidad de referencias que comercializa.

En cuanto al tipo de producto que mas exporta Postquam se encuentran los de

estética, tanto facial como corporal. De entre todas las referencias comentadas
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anteriormente que suponen una fortaleza para la empresa, la mas vendida es la propia

Postquam Professional, nos comenta Rafael Simén.

Por ultimo, refiriéndonos a las cifras de exportacion, a nivel de la Unién Europea
factura anualmente unos 3.000.000€ aproximadamente. Y a nivel mundial, las cifras llegan
hasta los 10.000.000€ anuales.

7.3. POSTQUAM PROFESSIONAL EN ALEMANIA'Y AUSTRIA

7.3.1. Introduccion

En el siguiente apartado hablaremos sobre la relacién que tiene Postquam con
Alemania, el tipo de cosmética natural que fabrica Postquam, ya que en Alemania es muy
conocida y consumida, las diferentes ferias que realiza Postquam en los paises de habla
alemana, y finalmente realizaremos un analisis DAFO, con las caracteristicas del entorno

interno y externo de la empresa.

7.3.2. Cosmética natural

Como hemos comprobado en el apartado sobre el sector cosmético en Alemania,
los alemanes dan cada vez mas importancia a los productos naturales y por ello son los

cosméticos de este tipo los que mas consumen sus habitantes.

Postquam cuenta con varias lineas de cosméticos organicos como por ejemplo
Nature o Vida, de los que hablaremos a continuacién, destacando la segunda referencia
ya que sus productos estan fabricados con un tipo de materia procedente de la tierra de

Castilla y Ledn como es el vino.

Como hemos podido leer en uno de los articulos del blog de Postquam® llamado
Cosmeética organica, mas trendy que nunca, la cosmética natural se esta convirtiendo en
una filosofia consolidada debido a que inunda cada uno de los espacios de la vida y la

sociedad, esto refuerza la trayectoria que venia marcando en los Ultimos cinco afios.

En este blog Postquam destaca la linea de productos de cosmética organica que
dia a dia es usada por mas hombre y mujeres. En Postquam Cosmetic desarrollan articulos
de belleza responsables con el medio ambiente y con la piel. Para ello, “apuestan sin
reservas por los ingredientes de la naturaleza, sabia y prodigiosa”, David Fernandez,
responsable del blog, con fecha 30 de marzo de 2019. Asimismo concluye, “Esta linea de

cosmeéticos esté libre de artificios y no realiza pruebas con animales. Ademas estan libres

6 En www.postquam.com, web oficial de la marca Postquam, se puede encontrar un apartado llamado “Blog”, en el cual

Postquam sube cada semana diferentes articulos hablando sobre distintos temas de moda en la cosmética a la vez que

promociona algunos de sus productos para seguir dicha moda.
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de parafinas, conservantes o derivados del petréleo, siendo creados por ingredientes
procedentes de plantas que el equipo de investigacion estudia para ofrecer férmulas mas
saludables y efectivas para cada piel y necesidad”.

De esta forma crearon la linea de cosmética organica Nature, compuesta por
aceites vegetales, aceites esenciales y extractos de plantas entre algunos de sus
ingredientes, todo ello tiene un Unico objetivo, asegura David, “mejorar la salud de la piel y

del pelo extrayendo el maximo de lo que la naturaleza ofrece”.

La otra marca que no destaca tanto porque sea natural sino por el producto con el
gque esta elaborado es Vida. Esta marca compuesta por innovadores tratamientos faciales
y corporales esta elaborada a base de extracto de vino. Estos tratamientos aceleran el
proceso natural de eliminacion de las células muertas de la capa mas superficial de la piel
ademas de actuar como antioxidante por su alto contenido de polifenoles’. Por ultimo se

completa con un aroma maravilloso que relaja la mente.

Gracias a estas dos marcas de cosmética natural, Postquam puede ofrecer al
mercado aleman los productos organicos que busca para su bienestar, siendo este tipo de

materia la que mas consumen en el pais en cuanto al cuidado del cuerpo.

A pesar de que en Alemania es conocida esta linea compuesta de vino, los paises
a los que mas se exporta esta marca, segun Flor Gonzalez, son Estados Unidos y México

debido a su gran tamafio y al volumen de poblacion.

7.3.3. Relacién con Alemania

En el siguiente apartado hablaremos sobre la relaciébn que tiene Postquam con
Alemania desde sus inicios hasta el dia de hoy. A su vez hablaremos de los obstaculos que
tuvo que superar la empresa a la hora de entrar en el pais y el porcentaje de ventas que
representa la exportacion a Alemania en su produccion total, de todos los paises a los que
Postquam exporta. Esta informacion ha sido obtenida gracias a la entrevista realizada a
Flor Gonzalez, responsable del departamento de recursos humanos y Sonia Figueredo,

responsable del departamento de Alemania.

A partir de la informacién expuesta en este apartado y en el siguientes sobre las

ferias internacionales, elaboraremos un andlisis DAFO, donde a través de una tabla se

7 Conjunto de moléculas que comparten la caracteristica de poseer en su estructura varios grupos bencénicos sustituidos

por funciones hidroxilicas. Los compuestos fendlicos del vino incluyen a los &cidos fendlicos y flavonoides. Todos provienen
de las uvas moradas, particularmente de su piel, que los producen como una forma de proteccién contra las relativamente

altas temperaturas a las que estan expuestas.
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podran ver mejor las debilidades y fortalezas del interior de la empresa y las amenazas y
oportunidades del exterior.

En el aflo 2002 Postquam decidié empezar a comercializar sus productos fuera de
Espafia, comenzando por los paises europeos mas cercanos como Portugal y Francia. No
fue hasta el afio 2008 que la empresa emprendié y decidi6 iniciar sus operaciones en

Alemania.

Segun nos comenta Flor Gonzalez, una vez que ya estaban en el mercado europeo,
tardaron mas en entrar en el mercado aleman debido a que encontraron la dificultad de
hacerse hueco entre los demas vendedores de cosméticos del pais y que los habitantes
conocieran la marca. Nos comenta ademas que el mercado aleman es muy rigido, si una
persona utiliza una marca que le gusta y esta satisfecha con ella, es complicado que

prueben otro producto y convencerles que es mejor que el que usan habitualmente.

Otra de las dificultades que han encontrado y debido superar una vez ya en el
mercado aleméan, nos asegura Sonia Figueredo, ha sido el adaptar la publicidad y los
catalogos a la cultura alemana, a esto se refiere por ejemplo, donde les gusta que estén

los productos, que estén ordenados por secciones...

De realizar el catélogo se encargan los trabajadores del departamento de marketing
a quienes Sonia les da instrucciones de como deben realizar el catalogo, como colocar los
productos, y una vez que hayan terminado de editarlo, Sonia y sus comparfieros se
encargan de traducirlo, para posteriormente enviarselo a los clientes habituales y a gente
gue esta interesada en la marca. Aunque cada vez usan menos el formato en papel debido
a que en Alemania la mayoria de la gente esta concienciada con el medioambiente y el

trastorno medioambiental que existe, y prefieren recibir el catdlogo en formato electrénico.

Ademas, esta concienciacion con el medioambiente hace que Postquam tenga que
adaptar su cosmeética al lado méas natural, sin aditivos y productos nocivos para el

medioambiente, como hemos hablado en el apartado sobre la cosmética natural.

A pesar de todas estas dificultades Postquam ha sabido abrirse al mercado aleman
y hoy en dia el porcentaje de ventas que representa la exportacion a Alemania en su
produccion actual es del 18,59%, dato proporcionado por Flor Gonzalez. Este porcentaje
de ventas son del mercado aleman y austriaco, y ha sido obtenido de entre todos los paises
a los que Postquam exporta. Aunque la cifra parezca pequefia, debemos tener en cuenta
gque se ha obtenido a través de todas las ventas de los distintos lugares donde exporta la
empresa por tanto no es tan pequefia como parece, sino que se coloca entre los paises

con los que mas operaciones realiza, nos comenta Flor.
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Cada vez que Postquam quiere entrar a un mercado nuevo, nos cuenta Flor que se
encargan de seguir muy de cerca las marcas locales, ya que son las mas conocen su

mercado y saben qué deben hacer, como lo deben hacer y en qué momento.

En cuanto al sello “made in Germany”, este no ha supuesto un obstaculo para la
empresa ya que la marca Postquam viene con un referente internacional. Como se puede
leer en varios articulos sobre Postquam, la empresa es de los principales proveedores de
cosmeéticos de Lidl, y esto les ha ayudado a poder entrar con buenos ojos en el mercado

aleman, nos asegura Flor.

Entre estos articulos vamos a destacar dos, el primero trata sobre una entrevista
realizada a Benito Tejedor por el diario digital Tribuna Salamanca en octubre del afio 2013
en la que habla de la relacién de la empresa con Lidl, y el segundo articulo realizado por la
periodista Paz Alvarez, para el diario también digital Cinco Dias en marzo de 2019, donde

habla de las marcas blancas de cosméticos de Lidl.

En el primer articulo asegura Benito con fecha 9 de octubre de 2013: "Venimos
trabajando con ellos desde hace tiempo en diversos productos, pero también hacemos
marcas blancas para otras empresas. Estamos muy contentos de trabajar para Lidl. Tienen
presencia en 22 paises en toda Europa y son muy inteligentes en cuanto a sus
planteamientos de venta, parametros de calidad o presentacion”. La empresa lleva varios
afos relacionandose con el grupo aleman de distribucién para su comercializacion en la
peninsula ibérica en una muestra de confianza hacia el trabajo desarrollado, esta confianza
se gana ademas con los diferentes test que tienen que superar sus productos en

laboratorios alemanes y espafioles antes de su salida.

En el segundo articulo relacionado con los cosméticos de Lidl, con fecha 21 de
marzo de 2019, titulado ¢,Por qué la cosmética de Lidl arrasa? Paz Alvarez asegura que el
49% de los consumidores cree que el precio es mas importante que la marca, a esto afiade:
“El 70% de los consumidores ya compra algun producto de cosmética en el supermercado,
debido a que la simplificacion de las rutinas también ha generado cambios en los canales
de compra a los que acceden los clientes: las mujeres eligen cada vez métodos mas
comodos y practicos para rentabilizar el tiempo”. “La crisis ha influido en las costumbres de
cuidado personal de los espafioles, pero también los nuevos estilos de vida y la falta de
tiempo hacen que busquemos sencillez y comodidad en nuestras rutinas de higiene. De
hecho, el segmento selectivo pierde peso, y en los Ultimos afios va cayendo sobre todo por
la politica de descuentos”, explica Rosa Pilar Lépez, directora del area de belleza y moda
de Lidl, y afnade que “El sector de la belleza no logra consolidar su recuperacion en el

mercado”.
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La marca blanca de cosméticos de Lidl Cien cuenta con mas de 150 referencias en
los lineales. Todos estas son de fabricacion europea y entre los proveedores se encuentran
fabricas ubicadas en la Comunidad Valenciana y en Valladolid.

Segun explicé al diario Arantxa Conde, relaciones publicas de la firma: “Ahora
damos un paso mas en cuanto a la democratizacién de la cosmética e innovamos con
productos de alto valor afiadido por sus propiedades a un precio asequible, que hasta ahora
no estaban en un supermercado, ya que solo se vendian en canales premium”. Estos
productos de alto valor afiadido son por ejemplo los formados por aloe vera de procedencia

canaria.

Por ultimo, nos gustaria afadir el comentario de Ingrid Isaak, directora de la
industria al por menor de Google, con fecha 21 de marzo de 2019: “la mayoria de los
consumidores, preferentemente mujeres, se informan antes de comprar una crema de
belleza, y una de cada tres afirma haber basado su decision de compra tras visualizar un
video tutorial. El 90% de los consumidores de belleza compra de forma presencial, pero su

inspiracion comienza en internet”

7.3.4. Ferias internacionales

Tanto las Pymes como las grandes empresas deben realizar diferentes actividades
de marketing para dar a conocer sus productos a los clientes y entrar en nuevos mercados
0 mantener la fidelidad en los que ya estan presentes. En este caso Postquam decide
acudir a ferias que se realizan tanto en Espafia como en el extranjero para promover sus

productos o servicios.

Como mostramos en las ilustraciones siguientes, proporcionadas por Flor
Gonzalez, Postquam participa en las ferias alemanas y austriacas mas importantes como
son Stuttgart, Dusseldorf y Berlin en Alemania y Graz y Viena en Austria. Dentro de estas

ferias Flor ha incluido las de Austria debido a que son paises germanoparlantes.
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A estas ferias viajan principalmente algunos de los empleados del departamento de

Alemania, acomparfiados o bien por el responsable del departamento de comercio exterior

0 por Santiago Tejedor. Ademas, segun informacion proporcionada por Flor, cuando no es

posible que acudan algunos de los empleados de la propia empresa contratan esos dias a

gente que vive en el pais de destino.
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Dentro de las ferias, Postquam se encarga de llevar no solo los productos que
quiere promocionar en el pais sino los muestrarios donde va a colocar esos productos, por
lo que tienen que acudir dias antes al pais para organizar todo. En cuanto a los productos
gue promociona Postquam se encuentran productos cosméticos como cremas faciales y

corporales, y productos eléctricos, como secadores o planchas de pelo.

En estas ferias realizan, como hemos dicho anteriormente, diferentes actividades
de marketing para dar a conocer sus productos a clientes nuevos o bien mostrar las
novedades a clientes habituales de la marca. La idea de Postquam, nos asegura F.
Gonzéalez, es captar nuevos clientes y fidelizar a aquellos que ya conocen la marca

ofreciéndoles nuevos productos apropiados para sus necesidades.

Aunque estas ferias estan dedicadas principalmente a profesionales de la
pelugueria y cosmética, también acuden particulares y compran para su uso y cuidado
personal. El uso propio de estos productos beneficia a la empresa gracias a la publicidad
gue se crea entre sus habitantes, ya que hace que asistan mas personas a probar sus
productos.

7.3.5. Anélisis DAFO

El analisis DAFO, formado por las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades, resulta de la suma del analisis interno y externo de la empresa. Con este
analisis realizado, la empresa dispone de informacién muy valiosa para actuar en respuesta
a las circunstancias que se produzcan y prepararse para los cambios que en el mercado
se puedan producir. El objetivo basico es evitar la incertidumbre. A su vez, este analisis
proporciona informacion valida para seleccionar las estrategias empresariales y alcanzar

los objetivos propuestos contra la competencia.

El analisis DAFO que vamos a ver a continuacion ha sido elaborado a través de la
informacion proporcionada en la citada entrevista por Flor Gonzalez. Lo que vamos a
plasmar en él va a ser tanto las oportunidades de Postquam para entrar y comercializar en
el mercado aleman como las debilidades de la empresa que dificultan esta penetracion en

el mercado, sin faltar ademas las amenazas y fortalezas con las que cuenta la empresa.

Comenzaremos analizando las caracteristicas internas de la marca, es decir, sus

debilidades y fortalezas:
Debilidades:
o Falta de stock en determinados productos.

e Escasa variedad de productos organicos.
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Fortalezas:
e Buena relacion calidad-precio.
e Publicidad en el idioma del pais.
e Laempresa es uno de los principales proveedores de cosméticos de Lidl.
e Fabricacion de cosméticos naturales.

Respecto a las caracteristicas externas a la empresa analizaremos las amenazas y

oportunidades:

Amenazas:

Competidores con precios mas bajos.

Competidores de grandes empresas.

Mercado de cosméticos saturado®.

Exigencia de altos niveles de calidad de productos.

e Sector dirigido en Alemania principalmente por empresas locales.
Oportunidades:

e Sector cosmético fuerte, maduro y sélido.

e Sector en continuo crecimiento y el mayor del mundo.

e Asistencia a ferias internacionales.

e Gran diversidad de canales de distribucién para productos cosméticos.

¢ Nuevos grupos objetivos: hombres, nifios y jovenes.

¢ Auge de la cosmética natural.

8 Un mercado saturado es aquel en el cual la demanda ya ha llegado a su maximo y que, por lo tanto, la Gnica forma de
crecer en él es tomando clientes de la competencia.
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Debilidades Fortalezas

-Falta de stock en determinados | -Buena relacion calidad-precio.

productos. - Publicidad en el idioma del pais.

-E vari r t -
scasa ariedad  de productos -La empresa es uno de los principales

organicos. proveedores de cosméticos de Lidl.
-Fabricacion de cosméticos naturales.

Amenazas Oportunidades

-Competidores con precios mas bajos. -Sector cosmético fuerte, maduro y sélido.

-Competidores de grandes empresas. -Sector en continuo crecimiento y el

L mayor del mundo.
-Mercado de cosméticos saturado. y

, : , : -Asistencia a ferias internacionales.
- Exigencia de altos niveles de calidad de

productos. -Gran diversidad de canales de

_Sector dirigido en Alemania distribucion para productos cosméticos.

principalmente por empresas locales. -Nuevos grupos objetivos: hombres, nifios

y jovenes.

-Auge de la cosmética natural.

Con el analisis anterior se puede comprobar los afios de experiencia de la empresa
en el sector, ya que al conocer bien el mercado aprovecha las oportunidades que éste le
brinda transformandolas en fortalezas e impidiendo que las amenazas se conviertan en

debilidades. Por este motivo apenas se han podido encontrar debilidades a la empresa.

Ademas al ser un sector en continuo crecimiento, este mercado le ofrece a la
empresa una gran variedad de oportunidades que antes no existian, sin evitar amenazas

gue gracias a su experiencia en el mercado son mas faciles de superar.

8. CONCLUSIONES

Una vez realizado este trabajo podemos concluir que el mercado de la cosmética
esta en auge y en continuo crecimiento en todo el mundo. La cosmética es sinGnimo de

belleza y salud y el perfecto aliado para nuestra imagen personal y profesional.

Asimismo, hemos podido comprobar que la cosmética es un sector de gran
relevancia y que continta creciendo en Espafia ya que es un sector fuerte, maduro y sélido.
La industria cosmeética es un claro ejemplo del papel que puede realizar la innovacion y el
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desarrollo hoy en dia en el pais. Este 1+D+i marca las principales tendencias del mercado
actual de los cosméticos y perfumes.

Espafia se encuentra en el ranking de los Top 10 exportadores mundiales de
productos de belleza. Se trata de un mercado con un tejido industrial muy variado, siendo
el quinto mayor de la Unién Europea. Ademas en Espafia se encuentran importantes
plantas de produccién de multinacionales, lo que hace que los cosméticos estén muy

presentes en el mercado internacional.

Cada vez son mas los medios de comunicacién gue anuncian diferentes cosméticos
y con ello los beneficios que tienen todos y cada uno de ellos, lo que conciencia a las
personas para que se preocupen mas por su bienestar corporal y por tanto consuman mas

cosmeéticos.

Al mismo tiempo hemos podido demostrar que el mercado aleman de la cosmética
también esta en crecimiento debido a que es el mas amplio en comparacion con el resto
del mundo. Tanto hombres como mujeres buscan lo mejor para su salud y bienestar y por

tanto el consumo de lo natural crece en el pais frente a lo tradicional.

El incremento del mercado de la cosmética natural se debe a que las personas que
ya consumian productos de cosmética natural han intensificado su uso comprando cada

vez mas variedad y cantidad de productos naturales.

En cuanto a la relacion de Espafia con Alemania, pocas son las empresas
espafolas de cosméticos establecidas en el pais germano. Se puede asegurar que la
cosmética natural ocupa cada vez un sitio mayor en el sector de la cosmética, y si las firmas
espafiolas quieren entrar en el mercado aleman deben innovar sus productos y usar mas

ingredientes ecoldgicos y menos quimicos.

Por ultimo, y tras analizar el caso de la empresa Postquam, hemos podido
comprobar a traves de las actividades que realiza y los productos que vende, la relacion
de la empresa con el mercado aleman y las operaciones que realizan en éste. Tanto las
pymes como las grandes empresas deben realizar diferentes actividades de marketing para
dar a conocer sus productos a los clientes y entrar en nuevos mercados o mantener la

fidelidad en los que ya estan presentes, y de esto es de lo que se encarga la empresa.
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