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TONALA & PRIVEE: HIGH STREET MODA

A mediados de Enero de 2012, Jaime Abreu, director general de Tonala, se dirigia asi a
su consejero y amigo Alberto Genil tras la reunién en que discutieron el cierre
econdmico del afio 2011:

“Es una satisfaccion haber cerrado con beneficios después de todo lo que
hemos luchado para conseguirlo. Es una buena noticia, de acuerdo, pero tu
bien sabes, como yo, que nos quedan muchas cosas por hacer si queremos que
se mantengan en el futuro”.

Partiendo casi desde cero, alld por el afio 2005, Tonald habia conseguido hacerse un
hueco en el sector de la moda textil femenina, con una marca reconocida, con estilo
propio y muy bien acogida por las tiendas multimarca a las que se dirigia. Las ventas
no habian dejado de crecer desde los inicios. Con su sede en Sevilla, Espafia, estaba
vendiendo en casi todo el territorio nacional e inicidndose en algunas operaciones de
exportacién. En 2010 y en 2011 llegd a sus cotas mas altas de facturacion superando
los dos millones de euros, lo que habia sido todo un logro dada la dureza con que la
crisis econdmica estaba azotando a Espaiia y a Europa (ver Anexo 1 con la evolucién
de la facturacion de la empresa para el periodo 2005-2011).

“Como te decia, me preocupa la continuidad y el ser capaz de consolidar la
marcha de la empresa porque la situacion estd muy complicada y me temo que
va a continuar todavia por un tiempo. Aunque estoy convencido de que no lo
estamos haciendo mal y de que hay negocio, también sé que no es suficiente.
Todos los que estamos en Tonald somos conscientes de los retos que tenemos
por delante”, continuaba Jaime.

() Caso de la Division de Investigacion del Instituto Internacional San Telmo, Espafia. Preparado por el
profesor Raul Ibafiez Trianteno del Instituto Internacional San Telmo con la colaboracién de D. Francisco
Carmona Marquez, EMBA 2006 IIST, para su uso en clase, y no como ilustracion de la gestidn, adecuada
o inadecuada, de una situacion determinada.
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Tenian muchas ideas y proyectos en marcha: el reciente lanzamiento de una nueva
marca, las ventas fuera de Espafia, las mejoras en la fuerza de ventas, entre otras,
pero la adversa coyuntura econdmica y, sobre todo, la alta incertidumbre sobre su
evolucion futura causaba en todos una sensacion de inseguridad que era muy dificil de
controlar. De hecho, en las semanas anteriores habian tenido noticias, por parte de
colegas del sector, de que algunas tiendas estaban anulando los pedidos para el
verano 2012 ante las negativas previsiones de ventas, lo cual seria casi una catdastrofe
para estas empresas que, como Tonald, ya habian realizado las compras en firme y
estaban recibiendo las prendas de sus proveedores por esas fechas.

Mientras se dirigia a casa en su coche, Jaime repasaba mentalmente todos los temas
que habian salido en la reunién con Alberto y una sonrisa asomaba en su cara. Veia
claro que, otra vez mas en su vida empresarial, era hora de hacer una pausa para
relanzarse con mads fuerza todavia. Estaba convencido que Tonald valia la pena.

Era viernes ya y necesitaba el fin de semana para descansar y recuperar fuerzas. El
lunes seria otro dia.

JAIME ABREU: SU PERFIL EMPRENDEDOR Y SU DESEMBARCO EN EL SECTOR DE LA
MODA

La historia de Jaime en los negocios venia desde sus épocas de estudiante cuando,
explotando discotecas, se vio con unos ingresos mas que apetecibles para un chico de
su edad. Posteriormente, tras regresar de Estados Unidos con un Bachelor in Business
Administration bajo el brazo y con casi 30 afos, aunque con ciertas incertidumbres,
empezd a buscar nuevos horizontes para su futuro profesional. Le gustaban los
negocios y ya habia recogido algunas lecciones de sus vivencias anteriores. “A veces en
los negocios el éxito se alcanza haciendo unas pocas cosas muy bien, pero se te puede
esfumar si no estds atento, sobre todo si no haces algo diferente y cada vez con mds
frecuencia”, sefialaba Jaime.

En el verano de 2001, la llegada a Espaia de un primo suyo que residia en México fue
el primer paso de un camino que acabaria llevandolo al sector de la moda textil
femenina.

Acompaiiando a su primo a realizar unas entregas de artesania mexicana para una
tienda de decoracién, Jaime entabléd conversacion y echd un vistazo a la
documentacién de la carga; tal fue su sorpresa cuando descubrié que los margenes
que se aplicaban eran entre 8 y 15 veces el precio en origen de los articulos.

Al poco tiempo Jaime y su primo estaban abriendo su primera tienda de artesania
mexicana en un centro comercial de El Puerto de Santamaria, Cadiz, Espaia; a la que
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pronto siguid otra. También empezaron a vender a otras tiendas de decoracidn con el
apoyo de dos comerciales que contrataron. Corrian buenos afios y todo se vendia.

Por el tipo de producto, los catalogos eran imprescindibles para la venta y Jaime
decidio elaborarlos de una forma creativa; queria impactar. Se trasladé a los pueblos
artesanos de México para fotografiar los productos con sus artesanos en los talleres
donde desarrollaban su trabajo. En los catdlogos creaba “una historia” para cada
articulo de manera que el comprador sentia que tenia algo original y tnico.

Trataba de seleccionar cuidadosamente los articulos a comprar para optimizar el
transporte y los stocks. También veia imprescindible estar muy cercano a las tiendas y
a posibles clientes via mailing, visitas y participando en todas las ferias de artesania,
decoracién y regalos que se celebraban en Espafia.

Posteriormente fue ampliando su oferta de artesania con muebles, plata y con algunas
prendas textiles con un toque étnico, que se habian puesto de moda en las tiendas de
decoracion.

En 2003, tras asistir a la Feria Intergif't1 de Madrid, en su inquietud comercial, se
acerco a los stands de la SIMM? que se celebraba en el mismo recinto, encontrando
un sector en ebullicion que lo animd a completar su linea de productos con chales,
curtas de playa y bolsos. Preguntando e investigando fue localizando proveedores en
Vietnam y en la India a los cuales poder acudir directamente.

Le apasionaba estudiar los negocios, observar qué hacian los demas, aplicar el sentido
comun, tratar de innovar, aprender y avanzar. Esta actitud de reflexion permanente le
llevd a la conclusién de que en el textil, “si aciertas en la forma de hacer las cosas y si
eres capaz de ofrecer algo diferente, hay un negocio con mucho mds pontencial y
recorrido”, seifialaba Jaime. Asi, a mediados de 2004, tras investigar la oferta,
competencia, marcas lideres y margenes, aun sabiendo que llegaba tarde, decidio ir
abandonando paulatinamente la artesania para centrarse en el textil de moda.

Iniciando el afio 2005, después de solucionar algunas cuestiones pendientes y cerrar
un acuerdo de desvinculacion de su socio de la artesania, dispuso todo el dinero que
tenia ahorrado para lanzar este nuevo emprendimiento en solitario. Junto a su esposa
Isabelle, viajaron hasta la India donde, en pocos dias, contrataron una coleccién de
camisas y fulares a partir de las muestras ofrecidas por los proveedores. Combinando
modelos, texturas y estampados, procuraron completar una coleccién armdnica con
un “toque y estilo propio”. De esta manera tenia en marcha la coleccién Invierno 2005
y con ella arrancaba su nueva empresa y la marca Tonala. Decididamente se habia
lanzado al mundo de la moda textil femenina.

! salén internacional del regalo de Madrid
2 salén internacional de la moda de Madrid.




