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La plataforma especializada en
Home & Living, Westwing, se
consolida como la compaiiia li-
der en venta de decoracién on-
line en Espafia.

Dos millones de socios en poco
mas de tres aiios, ¢cc6mo se con-
sigue?

Trabajando muy duro como equi-
po. Desde luego hay una inver-
sion fuerte tanto en marketing
online, comunicacion y, ahora,
publicidad en television. Sin em-
bargo, creemos que la clave esta
en el producto, la inspiracion, el
trato premium al cliente y el gran
equipo que tenemos en todas las
areas.

Pero, ser socio no significa siem-
pre comprar, écomo ha sido la
evolucion en cuanto a ventas?
Totalmente de acuerdo. La evo-
luci6n en ventas ha sido también
muy positiva. Hemos crecido afio
tras afio hasta llegar a los 16,5 mi-
llones de euros. Somos conscien-
tes de que adquirir muebles y
decoracion por Internet lleva
tiempo. Nuestro concepto de
Westwing como una revista de
decoracién en la que se puede
comprar hace que socios que to-
davia no han comprado quepan
perfectamente en nuestro mo-
delo. Nos gusta inspirarles y sa-
bemos que, en algiin momento,
daran el salto a clientes.

éCuando llega a Espaiia?
Westwing se lanz6 en Espafia a
comienzos de 2012. El afio ante-
rior se habia presentado en Ale-
mania. Comenzamos el proyec-
to con pocos recursos y mucha
ilusién. Poco a pocoy con un gran
equipo hemos ido mejorando.

éQué podemos encontrar ensu
pagina web ‘westwing.es'?

Desde sofas, sillas y mesas, has-
ta velas, sabanas, cubiertos o ese
pequeiio detalle para la estante-
ria. Todos los productos para la
casay todos los estilos, desde ro-

“Lamitad de las
ventas se hace ya
a través del movil”

Victor Garcia
de Santiago

Socio fundador y consejero delegado

de Westwing Espafia

EE

Personal: Naci6 en Madrid
el 2 de septiembre de
1980.

Carrera: Es licenciado en
Administracién de Empre-
sas y en Ciencias Actuaria-
les y Financieras por Icade.
Ademas tiene un MBA en
IESE.

Trayectoria: Bain & Com-
pany (consultoria estraté-
gica) y Westwing.
Aficiones: Hacer deporte y
viajar. Ultimamente précti-
ca triatlén y tenis.

mantico, scandi, clasico, hasta el
mas barroco.

éCon qué frecuencia se renue-
van los productos? éSiempre tie-
nen descuento?

Tenemos campaiias e inspira-
ci6n diaria: lanzamos entre cin-
coy ocho campafias con produc-
to, tematica y contenido comple-
tamente nuevo. Es decir, reno-
vamos la tienda cada dia y
lanzamos alrededor de medio
millén de productos nuevos al
afio. Y si, siempre ofrecemos des-
cuentos sobre el precio original.

¢Cual es la linea de producto que
mejor funciona?

Esta todo bastante equilibrado,
aunque el producto clasico en
Espafia sigue gustando mucho.

<Qué proyectos de futuro tie-
nen?

Seguir mejorando en inspiracion,
articulos innovadores, rapidez
de envios... Desde un punto de
vista tecnoldgico, tenemos la
oportunidad del mobile. Creemos
que es importante poner el foco
en este aspecto: casi el 50 por
ciento de nuestras ventas ya vie-
nen de estos dispositivos.

Para leer mas
www.eleconomista.es/kiosco/



