Entrevista a Toni Vicensde
Vinissmus.com: unatienda online como
start-up de garage

27-11-2008 - Eduardo Manchon (Entrevista realizada en Alzado.org)

Resumen: Latienda de vinos Vinissimus.com fue lanzada en marzo de 2005 y ha
pasado de facturar 46.000 euros en 2005 a arededor de un millon de euros en 2008.
Comenzé con un Unico fundador-desarrollador trabajando en su tiempo librey yatiene
6 empleados. Vinissimus es un gjemplo de tienda online montada al estilo de start-up de
garage, Sin apenas recursos ni inversionesy con un stock inicial minimo. Y todo con
software libre. Su fundador Toni Vicens cuenta muchos detalles jugosos sobre €l
proyecto en esta entrevista.

Conoci aToni Vicens en un curso de usabilidad en Barcelona en 2004, justo antes de
arrancar Panoramio. Estuve colaborando algunos meses en la usabilidad del proyecto
antes de lanzar Panoramio y desde entonces sigo con atencion su trayectoria.
Actuamente ya es un proyecto asentado y creo que merece mucho la pena conocer su
historia. A pesar de que gran parte de la poblacion ya esta conectada a Internet en
nuestro pais, las tiendas online dejan mucho que desear atodos los niveles, lo que
supone una oportunidad para que los proyectos "de garage”, independientesy con pocos
recursos, pero con un dominio abosluto de latecnologiay que lo hagan radicalmente
bien, es decir, "ala Amazon".

Eduardo Manchon: ¢Quién es Toni Vicens?

Toni Vicens. Tengo 36 afios, soy natural de Barcelona, casado, con dos hijos e

ingeniero superior de Telecomunicaciones por la Universidad Politécnica de Catalunya,

aungue con vocacion de informético: mi proyecto final de carreraconsistio en
programar un buscador.

Mi primera experiencia“labora” relacionada con Internet 11ego
en 2000 en plena burbuja cuando dejé €l trabajo para intentar
lanzar unaloteria online anivel mundial (casi nd) junto con Jose
Maria Sanchez de Ocafia. Por aquellas épocas, todo el mundo
conseguia financiacién con relativa facilidad para empezar sus
“originales’ start-ups. Todo el mundo... menos nosotros, asi que
el proyecto no llegd alanzarse nunca. De todas formas, fue una
buenisima experiencia, ya que ni cortos ni perezosos desarrollamos el web casi enterito
y aprendi mucho sobre entornos web.

Después me incorporé en www.intel ogistica.com como jefe de Sistemas, y estuve
trabajando en ella hasta junio de 2001, cuando José Maria me propuso fundar, junto a
Miquel Nieto, Evolucy, una consultora especializada en usabilidad. ¢Usabiliqué?, les
pregunté yo. Por suerte, en Evolucy me formé en lamateriay descubri lo crucial que es
para que un web tenga éxito. De Evolucy pasé atrabajar en Mutua General de
Catalunya, como director de Sistemas, y de ahi por ultimo comence Vinissimus.
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EM: ¢Cuando selanzd Vinissimus? ¢Cémo fueron los inicios?

TV: El proyecto de Vinissimus me rondaba la cabeza desde hace ya mucho tiempo. En
mi época de Evolucy, mis sociosy yo pensabamos que las tiendas online espariolas de
aquellos tiempos degjaban mucho que desear, y que st montabamos una, tendriamos
bastantes posibilidades de éxito. Combinando ese pensamiento con mi aficion por la
cata de vinos, les propuse montar unatienda de vino online, y como fruto de la
propuesta, disefiamos un Power Point de 30 slides con el home, una pagina de listados,
la pagina de detalle de producto, y el proceso de checkout de "Ravino", una hipotética
tienda de vinos onliney... lo archivamos, como bastantes otros proyectos en los que
habiamos pensado.

Un par de afos después, en mayo o junio de 2004 estando trabajando en la M Utua, tras
haberme hecho cliente de un par de tiendas de venta de vino online, volvi a acordarme
del proyecto y pensé que me apetecia mucho probar de ponerlo en marcha. Asi que les
consulté amis ex-socios si se animaban, y a decirme que no era un buen momento para
ellos, melié lamanta alacabezay me puse a programar. Asi, noches, fines de semanay
vacaciones fui desarrollando la version 0 de Vinissimus, que queria que estuviese lista
para principios de 2005. Al final, como todos |os proyectos, se retrasd y no pude salir
hasta mediados de marzo, o sea, unos 9 meses trabajando solo en mi tiempo libre.

Sali con unos 100 vinos, seleccionados por el sumiller Santi Olivella, y javender!
Bueno, vender, vender, no vendia tanto, pero me sorprendié muy gratamente el hecho
de que la primera semana yatuve pedidos (jbendito guerrilla marketing!). Esto para mi
eraun indicio muy significativo de gue habia hecho un buen trabajo y que latienda
tenia potencial. Una anécdota muy ilustrativa, en mi épocade Evolucy, habiaido a
visitar unatienda de vino que habia montado tienda online, y a cabo de dos afios
todavia no habian tenido ni un pedido. En la entrevista que tuve con ellos me dijeron,



“Mira, esta mafiana nos ha entrado el primer pedido” jy habiamos sido nosotros para
probar € web!

EM: ¢Como te financiaste incial mente?

TV: Pues mira, casi podriamos decir que para empezar no me financié. El desarrollo
sblo le costé horas ami familia, le alquilé un pequefio local ami suegro en el Raval de
Barcel ona para guardar 10s pocos vinos con 10s que empecé -mi primera compra fue una
botella de cada vino para el stock- y, unavez lanzado el web, Vinissimus, no eramas
que el almacén (que climaticé con dos equipos de aire acondicionado domeéstico), €l

web y un contestador automatico que revisaba por las noches al |legar del trabajo puesto
que no podia atenderlo. Cuando habia algiin pedido, compraba |os vinos necesarios para
servirlo y mi suegro, que se acababa de jubilar, y que tanto me ha ayudado, recogiala
documentacion de los mismos, seibaa almacén, preparabalas cajasy las llevaba auna
agencia de transportes que haciala entrega alos clientes.

A principios de 2006, decidi dar un paso mésy contraté a un becario que trabajaba por
las mafianas y se encargaba de précticamente todo el trabajo de campo. También tengo
gue decir que tuve mucha suerte encontrandole y que hizo un grandisimo trabgjo. Para
esta etapa |e pedi un pequefio préstamo ami padre y amplié la hipoteca sobre mi piso,
yaque el negocio no daba paralos gastos del momento. Pero las ventasiban bieny €l
ritmo de crecimiento era realmente prometedor.

En junio de 2007 entraron unos socios capitalistas del sector con una pequeia
participacion y gracias a su financiacion pude dar un salto cualitativo importante. La
mas importante es que yo pude degjar mi trabajo y dedicarme atiempo completo a
Vinissimus, asi como aumentar el stock de vinos.

L uego nos preparamos para mudarmos a una nave industrial en Moncaday Reixac, ya
que e primer almacén se habia quedado real mente pequefio (habia vino hasta por los
pasillosy no se podia ni pasar comodamente). De todas formas la mudanza no 11egé
hasta septiembre de este afio 2008, y ahora mismo estamos contentisimos, por fin
podemos trabagjar cOmodamente y todavia nos queda mucho margen para seguir
creciendo.

EM: ¢Es actuamente Vinissimus rentable? ¢{Necesitas mas financiacion?

TV: 2007 fue el primer afio de nimeros negros, si bien todavia no se habia recuperado
todalainversioninicial. 2008 ha sido un afio de grandes inversiones (y gastos) pero
espero acabar también con beneficios, si bien esto no se sabré hasta que no cerremos el
ano, debido alafuerte estacionalidad de las ventas de vino, que en nuestro caso se
concentran un 50% en los Ultimos 3 meses del afio.

Con respecto de si necesito mas financiacion, te podria decir que por el momento, no es
estrictamente necesaria, pero Si quiero crecer mas rapido, y dar en breve otro salto
cualitativo equivalente al que se dio con la entrada de mis actuales socios, me temo que
si voy a necesitar mas dinero.

EM: ¢Cuantas personas trabajan en Vinissimus? ¢Qué roles tiene cada una?



TV: Hoy en dia somos 6 personas trabajando:

* un mozo de almacén

un jefe de amacén y responsable de comprasy preparacion de pedidos
unatelefonista - administrativa

unaresponsable de atencién al cliente —administrativa

una responsabl e de contenidos (hace todas las fotos del web, las fichas de los vinosy
coordinalos diferentes idiomas del web)

* y por ultimo, e menda, que hace un poco de todo, y sobre todo me encargo del
mantenimiento de los sistemas y de los desarrollos del web.

*  F X

EM: ¢En qué tecnologias esta basado Vinissimus.com?

TV: Vinissimus estd completamente basado en tecnol ogias open-source. Apache +
PostgreSql + Zope (un servidor de aplicaciones basado en python). Todo el backoffice
se gestiona desde estaciones linux, la centralita es un Asterisk, y la Unica concesion que
me he visto forzado a hacer es el programa de contabilidad, que es propietario y corre
sobre un servidor Windows. Hasta el momento estoy contentisimo con € rendimiento
de laplataforma, y en 3 afios y medio, € web tan solo ha estado fuera de servicio unas
cuantas horas, y lainmensa mayoria de las veces, por causas gjenas a Vinissimus, si
bien es cierto que no es un web con grandes cargas de trafico, pero si un componente
transaccional importante.

EM: ¢Donde tienes tus servidores? ¢Alguna recomendacion?

TV: Actualmente, el servidor (que solo hay uno) esta en un datacenter en Barcelona,
junto al servidor de desarrollo y backups, aunque empecé con un hosting econdémico
que primero estaba en Galiciay después paso a Madrid (creo). Por desgracia, o por
suerte, no tengo grandes consegjos que dar, ya que el tema del hospedaje no me ha
creado problemas, con lo que no lo he explorado en profundidad. Una cosa que me
estoy planteando para el futuro, si llegan los temidos problemas de escalabilidad, es
migrar a un sitema basado en “cloud computing”, como los que ofrecen Amazon o
Google. Tengo conocidos que estan trabajando asi y estan muy satisfechos.

EM: A priori, uno ve muchas tiendas de vino online, ¢por qué te decidiste a montar una
tienda en un mercado que parece tan saturado?

TV: Bueno, como yate he comentado antes, |as webs de venta de vino existentes me
parecian francamente mejorables y, aun ariesgo de parecer pedante, creo que cualquiera
gue visite Vinissimusy otratienda online espafiola de vinos, entendera de lo que estoy
hablando.

EM: ¢Cudles piensas que son las claves para el éxito de unatienda de vinos online?
TV: Las mismas que para cualquier otratienda online: visibilidad en Internet (motores
de busgueda, blogs, prensa online), amplitud de oferta, buenos precios, vocacion de

atencion a cliente, buen servicio y, como no, usabilidad, usabilidad y usabilidad.

EM: ¢Qué crees que aporta Vinissimus diferente de la competencia?



TV: Pueslos factores que he enumerado en la pregunta anterior, si bien no podemos
dormirnos ya que la competencia estd mejorando por momentos...

EM: ¢Cudles han sido los mayores retos y dificultades en €l desarrollo de Vinissimus?

TV: Técnicos, € haberme tenido que currar toda la plataforma yo solito desde casi cero.
Piensa que, aparte de latienda online, hay gran parte del sistema que el usuario no ve:
gestion de pedidos, stocks, compras, contenidos, integracion con la pasarela de pago,
con la contabilidad, integracién con adwords, indicadores, estadisticas, control de
margenes, etc. Por suerte, Zopey sus productos me han ahorrado mucho trabgjo.

Con respecto del negocio, lo més dificil ha sido hacerse sitio en un mercado tan
competido, con un sistema de distribucion bastante rigido, y con margenes muy escasos
hasta que se tiene una minima capacidad de compra. Aunque se trate de un negocio
online, tenemos que competir con tiendas del mundo real que hace décadas que estan
establecidas y que mueven millones de euros en género cada afio.

EM: ¢Nos puedes dar algunos datos nimericos del crecimiento del sitio?

TV: Los numeros todavia son modestos, pero, para que te hagas unaidea, te puedo
decir que en 2005 facturamos 46.000 €, y hemos ido creciendo a un ritmo bastante
fuerte, para facturar un poco mas del millon de euros este afio (si no pinchamos en
Navidad, que, por desgracia, lafamosa crisis también ha afectado nuestro crecimiento).
Actualmente se estén sirviendo unos 30 pedidos diarios de media. Con respecto del
tréfico, en estos momentos el sitio tiene unas 4.000 visitas diarias, |0 que en mi opinién
lo convierte en un sitio con un ratio de conversion visitas/ventas mas que aceptable.

EM: ¢Cudl crees que hasido tu mayor acierto? &Y tu mayor error?

TV: Pues aunque suene a topico, creo que mi mayor acierto hasido crear un equipo de
gente vadliday comprometida que sienten la empresa como si fuese suyay con los que
puedo contar para cualquier cosa. Y mi mayor error, no haber sabido encontrar mas
tiempo o haberme dotado de ayuda paraimplementar |o que hara que la empresa
prosperey crezca: hacer un web todaviamejor y dotarlo de las muchisimas
funcionalidades que tengo en mente y que sencillamente alin no he tenido tiempo de
desarrollar. De todas formas espero poder remediarlo en breve.

EM: Cuales son las ultimas funcionalidades que has implementado.

TV: En este Ultimo paso a produccion he incorporado los packs y cestas de navidad
(grupos de productos que se pueden vender como uno solo), incluyendo algunas cosas
excepcionales como la coleccion 5 vinos espafioles Parker 100 que incluye los 5 Gnicos
Vinos espafiol es que han obtenido la méxima puntuacion de 100 en lavaloracion del
critico Robert Parker, eso si, valen una pasta, mas de 5.000 euros. La otra novedad es
que ahora el pago con |as tarjetas se hace offline (con validacién posterior), como en
Amazon, para evitar 10os tipicos problemas de | as pasarel as de pago.

EM: ¢Tienesversiones en inglésy francés? ¢;Qué tal estén funcionando?



TV: El inglés esta funcionando muy bien con los pedidos de Suiza, Alemania, Bélgica,
y demas paises europeos, aungue debo analizar por qué Gran Bretafia compratan poco
en relacién al potencial de su mercado. Con el francés estamos encantados desde que se
lanzo, y hoy por hoy el mercado francés es nuestro segundo mercado en importancia,
con clara diferencia respecto del siguiente. Estoy a punto de lanzar la version alemana,
yaque €l trafico desde Alemaniatambien es significativo, y espero que su incorporacion
potencie las ventas alemanas, suizasy austriacas.

EM: ¢Qué 5 recomendaciones hariais paralos que quieran montar un proyecto
personal ?

TV: * Primero, que tengan claro que van atener que trabgjar mucho y muy duro, y s
tienen pargja, y no digamos hijos, van atener que robarles mas tiempo del que les
gustaria.

* Por eso, en mi opinion esimportante que el negocio tenga relacion con alguna
actividad o producto especia mente motivador para el/los emprendedor/es. No creo que
le pudiese haber dedicado la cantidad de trabajo, esfuerzo y sacrificio que le he
dedicado a Vinissimus, si se hubiese tratado de unatienda de tornillos.

* Que se hagan con un buen equipo de gente que viva el proyecto como propio. Los
inicios son duros y todo el mundo tiene que arrimar el hombro para que las cosas salgan
adelante. Si una pieza no encaja, debe cambiarse rdpidamente ya que en una empresa de
30 personas, si una no acaba de rendir o integrarse van a aparecer problemas, pero en
una empresa de 5, que encima esta empezando, las consecuencias pueden ser
draméticas.

* En un negocio de internet, latecnologiay la comprension del medio son claves, y €l
proyecto debe contar con un buen tecnélogo en su nucleo duro. Se me hace dificil
concebir un negocio online exitoso donde los informéticos son solo empleados (no
fundadores), y mucho menos con |la tecnol ogia externalizada.

* Que se pueda empezar con POCOS recursos, y gque pueda autofinanciarse por su propio
crecimiento, como minimo hasta que tenga un aspecto atractivo para un posible
inversor. Mi experiencia personal es que conseguir dinero en este pais con tan solo una
idea (por buena que sea) y un plan de negocio en lamochilaes casi unamision
imposible, aunque también reconozco que nunca he destacado por ser un gran vendedor.
*Y por ultimo que Internet en Espafia esta todavia muy verde y hay muchas
oportunidades. Si se entiende el medio, setiene unabuenaidea, y se esta dispuesto a
trabajar duro, y superar los problemillas que sin dudairén apareciendo, hay un monton
de oportunidades esperando a ser aprovechadas.



