HOSES ARE ROSES

l uego de su experiencia de celebritie

el negocio de la perfumeria, ala
ex modelo Andrea Frigerio le surgio 1a
inquietud de crecer con un empren-
dimiento propio. Las experiencias de
su marido Lucas Bocchino y de su hijo
Tomas -ambos dedicados al retail- los
convirtié en los socios perfectos para
desarrollar una marca propia. La in
versian inicial fue hace tres anos de
250.000 délares y hoy el emprendi-
miento ofrece productos que recogen
nueve familias de aromas en cinco
locales propios. La facturacion esti-
mada para el 2011 es de 3 millones
de ddlares.

La sociedad familiar eligio el camino
més lento de construccion de un esti-
lo de lociones y perfumes alejada del
nombre propio Frigerio. "Esa fue una

No gueriamos una marca de
celebrity, los productos tienen gue
poder trascender a Andrea”

Lucas Bocechino

decision desde el minuto cero. No que-
riamos una marca que tuviera un alto
impacto inicial pero que luegn se

o fuera dificil de sostener fmﬂ ﬁ:tm:m
con las marcas de celebrities. Los pro-
ductos tendrian que poder trascender
a Andrea”. explica Bocchino.

“MNo queremaos dar ningin paso mas
largo del que nos permite ¢l pantalon®,
grafica Frigerio. La primera tienda se
abrid en el shopping Palmas del Pilar
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S0CI0S. Andrea Frigerio, su hijo Tomds y su marido Lucas, juntos én el negocio,

Aromas del hogar

La ex modelo Andrea Frigerio fundo una
empresa familiar dedicada a la perfumeria.

¥ fue la respuesta del pablico la
que mared el ritmo de aperturas. El
quinto local esti en Recoleta.

En todos los casos, empezaron
con la comercializacién de diver-
sas lineas de perfumeria basadas
en esencias importadas. Frigerio
tiene como antecedente el cursacdo
de cuatro afios de la carrera de bio-
logia. Ademas, esas lineas son pro-
dueidas en laboratorios nacionales
quf: también incorporaron a la ofer-

]!| nes, velas y accesorios para

ogar. Obviamente, la fragancia
m&& demandada es Attar of Roses,
esencia de rosas, Los lanzamienitos
més recientes de Tuberosa y Gar-
denia apuntan a un crecimiento
sostenido de las ventas que puedan
superar los picos estacionales u las
que generan fechas es;
Ins regalos como el Dia dela Ma.drr

o las liestas de Fin de Afio.

CRECER. "La inversion que
implica desarrollar un perfume y
toda la linea que lo acompafa nos
exige tener una escala de venias
fuerte porque si no es imposible de
amortizar el costo”, explica Frigerio.
A pesar de esa presion autoimpuesta
para garantizar la distribucion, los
tres socios coinciden en que todavia
no deben avanzar en el franquiciado
de las tiendas, pese a que ya han re-
cibido propuestas locales y del exte-
rior. "Para poder otorgar franquicias
y crecer en locales, necesitamos dar
un salto en nuestra capacidad pro-
ductiva, explica Bocchino. L
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