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“Hay que ser tozudos. Pensar que las cosas saldran aunque no sea ni a la décima™

Rafa Nadal

Como todos los viernes por la tarde, los hermanos Cebrian, Clemente y Alvaro, fundadores de
una de las marcas de moda que mas habian crecido en Espafia en los Ultimos afios, estaban
reunidos con su padre, también llamado Clemente, consejero de la compafiia, en las oficinas
centrales de El Ganso, en Boadilla del Monte (Madrid). El Ganso acababa de inaugurar su nueva
tienda de Londres, la nimero 32 en-los cinco afios de vida de la firma. jEn la empresa no se
hablaba de otra cosa! Ademas, acababan de llegar de Asia los nuevos polos de la temporada
primavera 2013. Alvaro los miraba orgulloso y comentaba: “jEstos polos van a ser un puntazo!”
Parecia que, Ultimamente, todo eran buenas noticias para la compafiia.

Sin embargo, a pesar de la calma que normalmente se respiraba en las oficinas centrales, ese
dia se notaba una cierta tension. Una serie de temas de vital importancia para el futuro de la
empresa llevaban tiempo sobre la mesa y habian decidido que era el momento de afrontarlos.
Junto con la satisfacciéon por la expansion del negocio en los Ultimos meses, culminada con la
apertura de la tienda de Londres, a los hermanos Cebridn y a su padre les preocupaba acertar
con los pasos que tenian que dar ahora: éestaban creciendo con el modelo adecuado vy a la
velocidad que el negocio requeria? ¢Era correcto seguir autofinanciandose o era mejor recurrir
al mercado de capitales? éPodrian mantener los mismos proveedores o debian pensar en
masificar su oferta?

1 Alvaro Cebrian tiene este mensaje enmarcado bien visible en su despacho.
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Por ultimo, los hermanos estaban desbordados en su trabajo diario. El dia a dia de la empresa
les comia gran parte del tiempo que —intuian— deberian invertir en pensar en el futuro de
El Ganso. Estaban barajando diferentes posibilidades, por ejemplo, incorporar a un directivo que
les ayudara en la gestion diaria de la empresa, pero éiqué rol y qué responsabilidades se le
deberian dar?

En definitiva, en el consejo de direccion de este viernes, todos los temas que estaban sobre la
mesa se antojaban criticos de cara al futuro inmediato de la empresa.

La aventura de dos sonadores sin miedo al trabajo

Alvaro y Clemente, dos madrilefios con alma emprendedora y mente creativa; se licenciaron en
Administracion y Direccion de Empresas (ADE) por el CUNEF (Madrid). Durante sus veranos
universitarios, trabajaron en Londres de camareros y dependientes de tienda para mejorar su
inglés y ganar algo de dinero con el que poder viajar y hacer planes con sus amigos durante el
curso. Alli les llamd la atencidn un estilo de ropa que no encontraban en Espafia. Un estilo, como
definfa Alvaro, de “pijillo tirado”. Recordaban que, para comprar esa ropa con toque y estilo
juvenil, en Espafia tenian que gastarse un dinero del que no disponian... Y, afio tras afio, en los
veranos londinenses, se preguntaban por qué nadie en Espafia hacia, a un precio asequible, esa
ropa que tanto les gustaba. Comenzaron a tener la intuicion de que habia un hueco en el
mercado de la moda en Espafia que nadie estaba cubriendo.

Al acabar los estudios universitarios, Alvaro hizo unintento de poner en marcha lo que hoy es El
Ganso, pero no prosperd. Siguiendo el itinerario habitual de muchos licenciados en ADE, ambos
empezaron a trabajar para compafiias grandes que les garantizaban estabilidad, un sueldo
razonable y la posibilidad de hacer carrera.

Sin embargo, seguia revoloteando en sus cabezas el gusanillo de emprender y la idea de poder
cubrir ese hueco en el mercado de la moda en Espafia. Tanto es asi que, en 2002, Alvaro empezd
a visitar fabricas de ropa cuando salia de la oficina y pasaba horas y horas aprendiendo del
negocio. En 2003, fichd por una empresa de complementos de moda y empezd a familiarizarse
con el sector retail. El 8 de septiembre de 2004, decidieron fundar El Ganso, con la filosofia de
“democratizar un estilo”. Clemente dejé su trabajo en Telefénica en abril de 2005, y los dos
hermanos se pusieron manos a la obra con su nuevo proyecto. Fueron mas de uno los que
pensaron que era una locura dejar la estabilidad que sus buenos puestos de trabajo les
ofrecian... pero jya habian pasado suficientes afios de aprendizaje en negocios establecidos! Y
finalmente decidieron luchar por su suefio.

Sabian lo que querian, pero no tenian nocién de como lo harian. Con el objetivo de crear un
estilo de ropa que combinara calidad, precio asequible y disefio, se lanzaron a la aventura. Desde
el primer momento, contaron con el apoyo y el consejo de Clemente, su padre, ingeniero de
formacién, MBA por el |ESE y empresario nato forjado entre Espafia y Estados Unidos. Su
experiencia y su sabiduria fueron vitales en los primeros pasos de El Ganso, vy lo siguen siendo
hoy en dia.

Empezaron por unos atrevidos pantalones que llevaban a tiendas multimarca y los dejaban en
depdsito. Clemente recuerda como iban de tienda en tienda con las perchas por las calles: “Para
cambiar un puesto en una multinacional por llevar perchas por Madrid, tienes que tener muchas
ganas de hacerlo”, afirmaba Clemente. Después vinieron unos abrigos con los que fueron a la
feria de Berlin y, de repente, llegd una oportunidad inesperada...
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En primavera de 2005, Clemente fue con Rocio, su mujer, a Budapest en un viaje organizado a
Ultima hora gracias a que sus suegros no pudieron ir y les cedieron los billetes y el hotel.
Paseando por la calle, vieron una tienda que tenia unas zapatillas en el escaparate que llamaron
la atencién de Rocio. Entrd a preguntar por las zapatillas y la dependienta le contestd que se
trataba de una réplica de las que utilizaron los soldados eslovacos en la Segunda Guerra Mundial
y que, casualmente, Jeremy Stanford, el disefiador de las zapatillas, habia ido esa tarde a la
tienda a repartir el pedido mensual. Sin pensarselo dos veces, e intuyendo una gran oportunidad
en esas zapatillas que en Espafia no existian, Clemente le abordd y le explicé que tenia una marca
de ropa en Espafia y que estaria interesado en llevar esas zapatillas a Espafia. Jeremy no le tomé
muy en serio hasta que se enterd de que Clemente se estaba alojando en el mejor hotel de la
ciudad (jen la habitacion que les habia cedido su suegro!). Se reunieron alli'y acordaron producir
novecientos pares para venderlos en Espafia.

En enero de 2006 llegaron a Madrid las zapatillas “Jeremy Stanford”, y los hermanos Cebrian
tuvieron que pedir a su madre que les dejara guardarlas en el salén de su casa. Esos novecientos
pares marcaron el punto de inflexion en la vida de El Ganso. Gracias a la ilusion, el empefio y el
esfuerzo comercial que Clemente y Alvaro pusieron en vender esos pares, las zapatillas se
pusieron de moda en Madrid y empezaron a “volar”, dando.-a El Ganso una visibilidad que no
habia logrado obtener con las prendas textiles (el Anexo 1 contiene imagenes de las zapatillas
originales Jeremy Stanford).

Después del éxito —buscado y trabajado— de las zapatillas, abrieron su primera tienda en Madrid,
en la calle de Fuencarral. A continuacién abrieron tiendas en Barcelona y en Mallorca. Con la
apertura de la segunda tienda en Madrid, en 2009, en la calle Jorge Juan —una de las zonas mas
exclusivas de la ciudad— El Ganso “pegb6 el estiron”. Desde entonces, se fueron sucediendo
continuas aperturas de tiendas propias, hasta la nimero 32, que se abrid en Londres en marzo de
2012 (véase el Anexo 2 para mas informacidn acerca de la evolucidn de la apertura de las tiendas).

Alvaro y Clemente no podian dejar de sonreir al pensar lo que les habia llevado hasta aqui: seis
afios de durisimo trabajo, al inicio con muy pocos ingresos, muchas horas de carretera visitando
proveedores y repartiendo la-mercancia entre las distintas tiendas... Eso si, desde el inicio y en
todo momento, contaban con el apoyo de sus esposas, que seguian de cerca y con esperanza
sus agotadoras jornadas de trabajo de lunes a domingo, los miles de kildémetros recorridos vy la
ilusién que ponfan en la empresa. Alvaro recuerda esos primeros afios diciendo que tenfan “mas
moral que el Alcoyano”. Una de las respuestas de una entrevista al tenista Rafa Nadal decoraba
la pared en su despacho y le servia de inspiracidn para su trabajo diario...: “Hay que ser tozudos.
Pensar que las cosas saldran aungue no sea ni a la décima”.

En busca del éxito

Abriéndose hueco en un sector en dificultades

El volumen de negocio del sector textil en Espafia ascendid a 24.409 millones de euros durante
2011, y supuso un empleo directo para 215.000 personas, que representaban, aproximadamente,
el 4% del PIB espafiol. El sector estaba relativamente fragmentado, con pocos competidores de
gran tamafio, Inditex, Mango, H&M vy Cortefiel, que representaban el 21,7% de las ventas. La
industria textil incluia tanto ropa como calzado, siendo la ropa femenina la que mas volumen de
negocio representaba para el sector, aproximadamente, un 53%. El restante se repartia entre ropa
y calzado para hombres (33%) y ropa y calzado de nifios (14%).

|IESE Business School-University of Navarra

I[] 2]
qj



