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Triunfar siendo autodidacta de la escultura

Nunca penso que viviria de sus disefios, pero en 2003 Gonzalo de Salas fund su propio negocio

Maria Dominguez

o Sonaba con la escultura y el
sendero hacia su propio negocio de
de alta decoracion parecia estar es-
perandolo. Estudié Derecho, pero
entre clase y clase hacia lo que mas
le gustaba: esculpir. También tra-
bajo en agencias de publicidad, en-
tre ellas Tapsa. Ya antes de empe-
zar la Universidad moldeaba, como
hobby, figuras en barro, hasta que
un buen dia un pintor murciano,
Pepe Lucas, vio su trabajo y le su-
girid que hiciese lo mismo en bron-
ce. Gonzalo de Salas tenia entonces
18 afos. “Siempre le estaré muy agra-
decido porque gracias a su consejo
estoy en esto”

De Salas nunca ha tomado clases
de escultura: aprendio él solo. Del
mismo modo que se las
apano para empezar a
manejar Photoshop,
programa informati-
co que hoy le permite
crear catilogos de di-
sefios virtuales de
sus productos, ha
creado su propia pé-
};iﬂﬂ \-\'L’b, 'H'H'H-'gUNv
zalodesalas.com. Ser
autodidacta, dice, es
bueno porque “si te
forman, te guian; te
marcan lo que es
lo que es
malo. Yo me planteo
mi vida y mi proyec-
to con libertad”

Al principio no se
proponia vivir del ar-
te. En 2002 se mar-

1
bueno y

Una de las estanterias
de Gonzalo de Salas, ¢

TENDENCIAS

Aparece un nuevo concepto en el mércado, el 'Flow Marketing'

Ista formula

de mercadotecnia es
consecuencia directa de
las nuevas teenologias

R.Gutiérrez

La comunicacion de masas
Consiste en la existencia de un emi-
Or que envia un mensaje a una ma-
4social. Esta teoria ampliamente
tonocida ha sido y es basica para
135 compafifas de publicidad, que

cho a Berkeley (Estados Unidos)
para estudiar Marketing. Pero la
publicidad pasaba por una etapa
dificil y cuando volvié pensé: “Es-
te es el momento”. Habia hecho
figuras para si mismo y también
alguna pieza para su padre. “Me
puse a empollar revistas de deco-
racion, a ir a ferias del mueble co-
mo la de Valencia o la de Madrid
y luego a Paris, Mientras hacia esa
investigacion me encerré un mes
en una casa en el monte y me hi-
ce un catalogo”. En 2003 se aso-
¢io con su hermano, aunque aho-
ra es su mujer la que lo ayuda con
su negocio, que se llama como él:
Gonzalo de Salas.

Con dos duros en el bolsillo

Empezo con 250.000 pesetas en

el bolsillo y un millon mas que se

saco vendiendo su moto. Con

ese dinero creo sus
primeros prototipos.
La facturacion, ex-
plica, se ha duplica-
do cada afio desde
entonces. En 2007,
el negocio de De Sa-
las ingreso 180.000
euros.

Este emprendedor
dice que tuvo suer-
te: justo cuando es-
taba buscando a al-
guien que fabricase
mesas a buen precio,
un conocido le puso
en contacto con un
taller que las elabo-
raba a mitad del pre-
cio al que él estaba
acostumbrado,

3 Ha expuesto en
CasaDecor, una ex-

utilizan los mass media para difun-
dir sus anuncios.

Pero ahora un nuevo mundo se
abre parala comunicacion entre los
negocios y los potenciales clientes.
Ya no se lanzan las campaiias al ai-
re para (ue sus mensajes cqigﬂn co-
mo la lluvia sobre el piblico, sino
que con la aparicion de los nuevos
dispositivos interactivos rep_letos
de posibilidades, estas campanas se
individualizan. Aparece el Flow

ting
M;:ll;i es%ar conectado ya no hace
falta permanecer sentado frente a

Mesa y escultura de Gonzalo de Salas. <t

posicion de alta decoracion que re-
corre varias ciudades espafiolas y
que en este pais es lo mas elevado
en decoracion. También ha estado
en la Feria del Mueble de Madrid
y en Arco. “En las ferias empecé a
hacer contactos y me di cuenta de
que necesitaba diversidad de pro-
ductos acordes con las necesidades

El cliente es lo méas importante. Geriy

del mercado”, explica . Asi, creé dos
lineas de mobiliario mas accesibles
al gran piblico: una de madera y
otra de hierro lacado. Aquellos dos
catilogos fueron fundamentales pa-
ra consolidar su negocio.

Gonzalo de Salas vende sus pro-
ductos en tiendas como El patio
de Marta, Gaston y Daniela, La his-

un ordenador. El cliente se mueve
y desde su equipo receptor movil
tiene acceso al correo electronico
y a otros servicios de Internet, Es-
te canal particular es el que se in-
tenta explotar ahora con el Flow
Marketing.

Irrupcidn internacional

Hubo un anuncio de telefonia mé-
vil que decia: “;Te acuerdas de
cuando llamabas a un lugar en vez
de a una persona?”. Esta es la idea
sobre la que estriba este nuevo
canal de comunicacion para las

Gonzalo de
Salas tiene

su propia firma
de esculturay
alta decoracién.
Cada afio,

el negocio
ingresa el doble
que el anterior.

pano inglesa y Rohan. Hace piezas
por encargo: una sola mesa de la
gama més elevada puede costar
hasta 6.000 euros aunque otras,
las méas vendidas, son mas bara-
tas, desde 800 euros y utiliza ma-
teriales poco habituales, como el
acero corten, que se oxida de for-
ma controlada.

Un sorprendente encargo le ocu-
pa ahora: unos calzos de disefio pa-
ra el coche, en posicion de tomar
una curva, que Lisplan (una em-
presa de flotas de vehiculos que an-
tes patrocinaba a Fernando Alon-
s0) vaa colocar en su hall.

“En qué me equivoqué"

Todos cometemos errores. Cuan-
do se le pregunta por los suyos, De
Salas explica: “Parto de la base de
que equivocarse es parte del ca-
mino a recorrer”. Entre sus fallos,
dice, puede estar el haber empe-
zado creando muebles de alto di-
sefio, asequibles sélo para un pu-
blico muy concreto. “Quiza si lo
hubiera hecho de otra manera el
negocio habria ido como un rayo,
no sé”. Mas: “El primer aio que
estuve en la Feria del Mueble, mi
stand era mintisculo. Con uno mas
grande habria ido mucho mejor”,
reflexiona. “La verdad es que he
actuado por intuicion”, y parece
que el truco le funciona.

agencias de publicidad. Ir con tu
cliente hasta donde pueda llegar
¢l sin abandonarle, es para lo que
se preparan muchas empresas de
medio munde.

La agencia multinacional de pu-
blicidad interactiva Nurun es el pun-
to de partida de este término, que
ya corre como la pélvora por toda
Europa, y que poco a poco estd lle-
gando hasta Espana. ;

Los tiempos cambian y como di-
ce el dicho renovarse o morir. Con
las tecnologias de iltima genera-
ci6n ya se sabe, es lo que tienen.
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