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Cum poti crea un parfum care sa evoce spiritul unei

pietre de ametist sau al unei bucati de piele fina, ori

care sa recompuna in esente lumina amurgului dintr-o

fotografie veche? Este provocarea italianului Roberto

Drago si a ,nasurilor” care nascocesc arome exclusiviste
pentru ,.Laboratorio Olfattivo“.

de Diana-Florina Cosmin




de partumeun

d zicem ca ai Tn fata ochilor o sticla din cristalul
cel mai fin, etichetatd cu un nume romantic si
Tnchisd cu un dop din metal aurit. O tii in palme
si o Tntorci pe toate partile, apoi o asezi Tnapoi
pe masa si 1l mai arunci o ocheada admirativa,
Tnainte sd te Intrebi din nou, cu un oftat, cand vei
gasi In sfarsit si parfumul care sa se potriveasca
Tn ea. Cam asa s-ar putea descrie uneori eforturile creative ale lui
Roberto Drago, fondatorul ,Laboratorio Olfattivo®, un brand ital-
ienesc din parfumeria de nisa, fondat la Roma tn 2009.

LAvem parfumuri care sunt gata si pentru care nu avem
Tncd numele potrivit si altele pentru care avem nume si etichete
pregatite de un an de zile, dar nu am gasit Tnca esenta potrivita”,
zambeste el. Pentru cd un parfum bun reprezinta un tot unitar
- numele, identitatea, povestea de la care porneste - fiecare din-
tre componente poate reprezenta fnceputul unui proiect madret.
Chiar si un simplu nume inspirat. Dacd unii experti tn parfumuri
se formeazd sau se regdsesc la maturitate, Roberto s-a ndscut tn

lumea esentelor: parintii sai erau proprietari de parfumerie, iar
cariera lui a stat ani buni sub zodia marilor corporatii precum
Lancaster, care aveau Tn portofoliu fragrante celebre.

Tn 2001 si-afacut iesirea din lumea multinationalelor, alegand
sa-si creeze, aldturi de sotie, propria companie de distributie de
parfumuri de nisa - KAON - si, ulterior, propriul brand de nisa cu
care sa exploreze ideea de fragranta dintr-un unghi corect. ,Md
sdaturasem sa vad cum produsul in sine devine tot mai lipsit de
importantd, iar ceea ce primeaza tntr-o negociere sunt conditiile
comerciale si discounturile®, explica el. ,Pe vremuri, cand cineva
venea la parfumeria alor mei sa le propuna o afacere, ei mai intai
miroseau parfumul, abia apoi intrebau de altceva®“.

La asta fsi dorea sa sa refntoarcd, iar Laboratorio Olfattivo s-a
dovedit a fi terenul de joaca ideal. Pentru cd Roberto nu este un
parfumier in sensul tehnic, ci mai curand un manager educat in
lumea parfumurilor, sistemul in care activeaza brandul sau este
unul atipic: italianul fnainteaza un brief creativ unui numar de
,nasuri” din lumea parfumeriei de nisd, iar esenta care se apropie
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cel mai mult de viziunea sa ajunge sa fie lansatd pe piatd de cdtre
Laboratorio Olfattivo.

De aici si paradoxul sticlei goale asteptandu-si continutul: nu
e deloc usor sa gdsesti 0 esentd care sa surprinda ,o0 tesdturd moale
si placuta la pipait, dar care sa fie din piele si care sa inspire alb
imaculat si puritate”, cum suna, spre exemplu, brief-ul care a stat
la baza parfumului Nirmal.

Pentru conceptul Nirmal, inspiratia lui Roberto a venit dintr-o
caldtorie in Maldive, iar in momentul in care unul dintre ,nasuri”
- Rosine Courage - a reusit sd transpuna delicatetea pielii intr-o
combinatie de iris si violetd, cu note de baza de ambra si cedry,
italianul s-a confruntat cu o altfel de problema: avea parfumul
care se potrivea cu viziunea lui, dar nu avea un nume potrivit.

Ideea cu ,Nirmal“ i-a venit In timp ce urmdrea un documen-
tar alb-negru despre Maica Tereza si munca ei in India. ,La un mo-
ment dat a aparut pe ecran primul spital facut de ea tn Calcutta’“,
1si aminteste Roberto, ,iar la intrare era scrijelit In lemn Nirmal
Hatrai“. Mai precis ,Inimd imaculatd“ tn Hindu, ,nirmal® tTnsem-
nand puritate si curatenie.

Pentru ca prima proba dupa gasirea parfumului potrivit unui
anumit brief este testarea lui cu oamenii apropiati, Roberto a vrut
sa confirme faptul numele Nirmal si parfumul n sine transmit
ceea ce fsi imaginase de la bun tnceput.

,Le-am dat mai multor prieteni sa incerce cateva picaturi
de parfum si sa Tmi spund primul cuvant care le vine in minte
cand simt mirosul®, explicd el. Pentru
toti, pand la ultimul, senzatia a fost de
,puritate”, semn ca esenta isi atinsese
scopul si Tsi gasise numele predestinat.

Unele parfumuri pornesc de la un
astfel de brief sub forma de text, altele
de la 0 pozad, dar esential este ca ,nasur-
ile“ sd reuseasca sd capteze viziunea de
la care a plecat totul. Sau, cum i place
lui Roberto sa spund, sa se puna in pan-
tofii lui si sa Tnteleaga ce si doreste, chiar daca uneori misiunea lor
este sa transpund In limbajul esentelor tari imaginea unet pietre
de ametist sau soarele dintr-o pozd veche.

Uneori iese din zeci de Tncercari, alteori iese din prima, cum
s-a tTntdmplat cu parfumul care va fi lansat in luna iunie a acestui
an, realizat de Cécile Zarokian. ,Prima Tncercare a fost perfecta si
parcd nu ne venea sd credem, asa ca am tot rugat-o sd mai schimbe
cate ceva la esentd“, recunoaste el. ,Dar in final ne-am intors la
varianta initiald, pentru cd aceea era castigatoare”.

Alte parfumuri pornesc de la sugestii ale clientilor, respec-
tiv magazinele Tn care Roberto vinde creatiile Laboratorio Olfat-
tivo. Lansarea din iunie, spre exemplu, este a unui parfum cu nota
maring, reinterpretat in viziunea Laboratorio Olfattivo. ,Nu e vorba
neaparat de ceea ce lipseste la un moment dat pe piatd®, explicd
Roberto, ,ci de faptul ca uneori clientii 1si doresc interpretarea
noastra pentru o notd marind sau pentru un alt tip de parfum®.

Asa cum n universul parfumurilor esentele iau prin sur-
prindere clientul Tn momentul Tn care le ncearca pe propria piele,
si gusturile clientilor 1i prind nepregatiti pe parfumieri. Unele
dintre parfumurile pe care Roberto le considera capodopere ab-
solute, cum ar fi Daimiris, al lui Pierre Guillaume, tnregistreaza
cele mai mici vanzari din tot portofoliul. Cele mai bine-cotate sunt
Décou-Vert (tot al lui Pierre Guillaume) si Cozumel (realizat de Ma-
rie Duchene), care vand, fiecare, n jur de 1.200 de sticle anual.

Roberto este deschis colabordrilor cu parfumieri si se
mandreste cu faptul ca brandul primeste tot mai multe propu-
neri de acest gen, dar preferd sd lucreze cu nume mai putin con-
sacrate, care au n schimb deschiderea de a gandi tntr-o directie

Roberto are abilitatea de a-si
imagina in cel mai mic detaliu ceea
ce ar trebui s3 exprime un par{um.

mai proaspatd. ,Vrem sd lucrdm cu cei care nu au deja totul stabilit
si lamurit, care 1si pot permite sa fie salbatici din cand in cand”,
zambeste italianul. In plus, nu toti cei care se auto-intituleaza ,na-
suri‘ in ziua de azi si merita cu adevarat acest titlu. Sunt foarte
putini cet care pot parcurge tot circuitul creativ: sa-si imagineze
parfumul, sa adauge ingredientele, s& mixeze pana la obtinerea
rezultatului dorit si sa livreze produsul final. ,Parfumeria e ca
un sport®, crede Roberto. ,Poti sa Tnveti tehnica, dar pentru a
face performanta ai nevoie de un strop de talent fnnascut®. El,
recunoaste deschis, nu are acel strop de har, pentru ca nu poate
crea parfumuri la propriy, insa are darul de a si le imagina n cel
mai mic detaliu. Si, mai presus de orice, stie sd le recunoascd pe
cele potrivite viziunii sale.

Imi marturiseste, cu cel mai larg zambet, ci se trezeste abso-
lut fericit Tn fiecare dimineatd, cu atat mai mult cu cat la Labora-
torio Olfattivo nu se simte presat sa vanda, sa fie omniprezent, sa
se gdseasca pe toate rafturile, asa cum se tTntampla n anii sai ca
manager de multinationala. ,Realizez acum ca toti cei 15 ani pe
care i-am petrecut in industria parfumurilor nu au avut de fapt
de-a face cu parfumurile®, zZambeste el. ,In locul parfumurilor pu-
teau fi scaune, pantofi sau cartofi, totul tinea de termeni contrac-
tuali si de preturi®.

Cu Laboratorio Olfattivo, unde conteaza doar produsul, si-a
resetat toate simturile de business si a invatat sa fie detasat de
toate instrumentele si tacticile pe care le invatase intr-o companie
mare si nu le mai poate aplica aici. In
fond, cum poti sa compari vanzari de
milioane de sticle cu un maximum de
1.200 de sticle pe an?

LA fost un pic greu sa ma relax-
ez la Tnceput®, recunoaste el. ,Sd ma
obisnuiesc cu noua haina pe care 0 am
de purtat aici®. Avantajul mare pentru
business 1l reprezinta si faptul ca Labo-
ratorio Olfattivo are un ,spate” puter-
nic prin Kaon, compania de distributie de parfumuri de nisd pe
care o conduc Tn paralel Roberto si sotia lui. Pentru ca veniturile
curg constant de la Kaon, Laboratorio Olfattivo inca isi permite sd
,copilareasca“ si nu are nevoie sa forteze vanzarea doar de dragul
de a creste profitul.

Tocmai de aceeg, i s-a intamplat de mai multe ori sa refuze,
la targuri de profil, clienti mari care 1si doreau sa le cumpere pro-
dusele ca experiment - pentru a vedea dacd se potrivesc in maga-
zinele lor. ,Eu vreau clienti care sd creadd in produs, sa-1 simtd cu
adevadrat, pentru cd o asemenea relatie e ca o casdtorie®, explica el.
,Cand am cunoscut-o pe Alexandra (Paven, proprietara Créateur
5 d’Emotions, magazinul in care se vand in Romania parfumu-
rile Laboratorio Olfattivo n.red), ea avea pasiunea omului care stie
exact ce cautd, ca st mine”.

Cineva l-a intrebat candva, la un targ, dacd ,a venit sd vanda
sau sa stea degeaba®, supdrat pe faptul ca refuzase sd batd palma
pentru o serie de produse. ,I-am zis cd am venit sd vand, dar nu
oricui®, zambeste el. ,Prefer sa mad lipsesc de 2.000 de euro decat sa
vand cuiva care vrea doar sd Tncerce marea cu degetul”.

Paradoxal nsg, cu cat refuza mai furtunos si mai convingator,
cu atat isi doresc respectivii mai mult sa-i cumpere produsele.
Creste insistenta, creste ambitia de a Tncheia deal-ul, creste uneori
si agresivitatea. ,Unii oameni cred ca totul e de vanzare®, zdmbeste
usor amar Roberto. Desi Italia este plind de parfumieri de nisa,
cei care conteazd cu adevdrat sunt, cu indulgentd, putin peste o
sutd. Si, exact ca Roberto, nu sunt dispusi sd faca nicio concesie de
dragul comercialului. ,Eu le raspund mereu politicos si ferm cd nu
totul pe lumea asta este de vanzare®.





