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Diamantes a domicilio

¢Qué compra hay més exclusiva que un anillo de brillantes? Internet ha roto
incluso esa barrera. Una empresa marbelli distribuye a través de su pagina web
joyas y piedras preciosas con disefios a la carta a cualquier pais del mundo.

GEMA CHAMIZO

Eterno y de gran valor son los cali-
ficativos que mejor definen a un
diamante. Por eso no es de extra-
nar que sea la gema mas emplea-
da para los anillos de compromi-
so. Pero esa inalterabilidad no esta
refida con la innovacién tecnol6-
gica. Diamond Ibérica (www.dia-
mondiberica.com) ha sido la pri-
mera empresa espanola en poner
en marcha la venta de diamantes
en Internet. Esta peculiar joyeria
con sede en Marbella ofrece las
mismas garantias que ofrece el
comercio tradicional, pero con las
ventajas de poder consultar su
catalogo desde cualquier parte del
mundo y a cualquier hora, poder
proponer disenos personalizados
y recibir el pedido en el propio
domicilio.

«La joyeria tradicional arrastra
una serie de problemas, como la
escasa formacion, la poca varie-
dad del género o los elevados mar-
genes con los que trabajan para
sostener la colosal inversion en
infraestructuras, seguridad, per-
sonal y marketing que requiere
una joyeria de lujo. Estas razones,
unidas a que un miembro de la
familia tenia los conocimientos
necesarios para abrir un canal de
venta ‘on line’ nos animé a poner
en marcha hace cinco anos nues-
tra empresa», explica el fundador
de Diamond Ibérica, José Maria
Garcia de la Fuente.

La empresa, de origen familiar,
inici6 su actividad en 1971 con la
venta mayorista de diamantes, con-
virtiéndose tres ailos después en
la primera empresa espanola en
importar esta piedra preciosa. En
1999 empez6 a vender directa-
mente su producto a joyerias con
la marca Ranel, y el mismo ano
inauguré un establecimiento con
el mismo nombre en el hotel Mar-
bella Club. En 2003 se produjo su
salto a la Red.

Garantia certificada

Pero jcomo se superan las reser-
vas propias de comprar un pro-
ducto por catalogo, con el afiadi-
do de tratarse de una inversion
considerable?. «Nuestros clientes
valoran la garantia que le ofrece-
mos, ya que publicamos datos deta-
llados de nuestra empresa y refe-
rencias bancarias y estamos adhe-
ridos a organismos reconocidos»,
aclara. Diamond Ibérica entrega
las gemas con certificado de auten-
ticidad y en el 90% de los pedidos
llegan a su destino en 24 horas.
Internet no tiene fronteras, asi
Diamond Ibérica exporta joyas,
diamantes y piedras preciosas
principalmente a paises de lengua

Diamond Ibérica tramité el afio pasado 251 pedidos que generaron 620.000 euros. / SUR

«Solo nos han
devuelto un anillo de
compromiso, y fue
porque la novia dijo
no», dicen sus duetnios

hispana, aunque también a paises
europeos donde residen espano-
les. «El primer pais en volumen de
ventas es México, ya que los clien-
tes prefieren los disefios italianos
ala gran oferta de disefios améri-
canos», afirma.

Y es que la empresa trabaja con
un orfebre italiano afincado en
Marbella y recibe informacion dia-

ria y detallada de 10.000 diaman-
tes procedentes de las casas de
tallado de Amberes, Nueva York,
Hong Kong e Israel. «Nuestros
especialistas filtran la informa-
cion recibida, descartando los dia-
mantes que no cumplen los crite-
rios minimos de calidad del certi-
ficado: peso, color, pureza y talla»,
asegura. S6lo uno de cada cinco
diamantes se incorpora al catalo-
go de la empresa.

En la web, el usuario dispone
de una ficha detallada del pro-
ducto y de la posibilidad de dise-
narlo él mismo. Una vez escogido,
el orfebre se encarga de engastar
el diamante, ajustar las medidas
y pulirlo.

El ano pasado, la facturacion de
la empresa superé los 620.000

euros, con 251 pedidos. tramitados.
«En cuatro anos de operaciones
s6lo hemos gestionado la devolu-
cion de un anillo de compromiso,
y fue porque la novia de nuestro
cliente dijo no», recalca Garcia de
la Fuente.

Diamond Ibérica vende princi-
palmente a particulares, aunque
acaban de inaugurar una seccién
en la web dedicada al comercio
entre profesionales (B2B), con unas
condiciones especiales. «También
estamos en conversaciones con
varias marcas de relojes y com-
plementos de joyeria para poder
ampliar nuestra oferta con nue-
vas secciones de relojeria de lujo
y complementos de regalos», ana-
de. Otro cambio proximo es la tra-
duccion al inglés de la pagina web.

FRANQUICIAS

7 Raydan

KOTORE

Establecimientos: La marca cuen-
ta aun solamente con dos estable-
cimientos propios en Espafia.
Direccion de contacto: Calle Maes-
tro Gea, Nave 5. Real de Gandia.
46727. Valencia.

A qué se dedica

Concepto: Empresa dedicada a la
comercializacién de motocicletas
con su propia marcay a la presta-
cién de servicios complementarios.
La central de Raydan Motors se
encarga de seleccionar los mode-
los que mds demanda tienen en el
mercado para ofrecerlos a un pre-
cio sin competencia sin renunciar
a la calidad y fiabilidad.

Evolucion: La ensefia nace en Gan-
dia (Valencia) en 2006 de la mano
de Hidalgo's, un grupo de empre-
sas con una larga trayectoria
empresarial en el sector de la impor-
tacién y distribuciéon. Actualmente
cuenta con instalaciones logisticas
en Gandia (Valencia) y una oficina
propia de exportacion y control de
calidad en China.

Presencia en la provincia: No tiene,
pero es una de sus prioridades.

Qué se necesita

Local: Es necesario un local de 60
metros cuadrados para el modelo
bdsico (sélo tienda) y de 70 metros
para el completo (tienda con taller).
Tiene que estar situado en zona de
transito, aunque no necesariamen-
te céntrica.

Inversion y royalties: La inversion
total (incluido el canon de entrada,
obra civil, mobiliario, decoracién,
‘stock’ inicial, etc.) es de 65.000
euros para una tienda bdsica de 60
metros cuadrados y de 70.000
euros para una tienda-taller. No exi-
ge royalty, aunque sf un canon de
publicidad del 2% sobre las com-
pras. El tiempo medio en recuperar
la inversién es de dos afios.
Personal: En una primera etapa del
negocio tendrd que ser el franqui-
ciado quien gestione la tienda, con
el apoyo de un mecanico en el caso
de que cuente con taller. Si no, el
apoyo de un dependiente bastaria.
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