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			Pare, has marxat, però una part de tu es queda aquí, a les pàgines de la vida que em vas ajudar a escriure.

			Padre, te has ido, pero una parte de ti se queda aquí, en las páginas de la vida que me ayudaste a escribir.

		

	
		
			

			Quiero dedicar este libro a mi mujer, Eva, porque nos hemos hecho muchos escritos y poemas, somos una sola vida, unas solas vivencias y experiencias, porque nuestro libro ya es el mismo y no existiría ninguno sin ella.

			A nuestras hijas, Sandra y Laia, de las que cada día aprendo más, quiero dedicarles este libro para que recuerden siempre que trabajando se consiguen los sueños y, con amor, una familia. Usadlo como mejor os ayude en la vida, porque vosotras sois realmente mi sueño. 

			Para mis padres, que me han querido y educado en ideales claros de trabajo y familia para encontrar la felicidad. Dedicar un libro a mis padres es solo una pequeña acción comparado con todo lo que me han dado en la vida, pero la posibilidad de hacerlo y pensar que puedan sentirse orgullosos es una de mis mayores satisfacciones. 

			Quiero aplaudir y dedicarlo de corazón a mi familia de Stradivarius por su ayuda en mis debilidades, mis excentricidades, mis fracasos y nuestros éxitos. Porque todo el valor que yo tenga es solo gracias a su apoyo, trabajo y amistad.

			No podría terminar una dedicatoria de un libro de mi vida sin pensar en el señor Amancio Ortega, por hacer que sienta su casa como la mía y por darme la oportunidad de ser parte de esta otra gran familia llamada Inditex.
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			Introducción. ¿Te imaginas escribir un libro?

			Nunca me habría imaginado que llegaría a escribir un libro, porque tampoco he sido un gran lector. A veces me digo a mí mismo que no he tenido tiempo para leer; sin embargo, la verdad es que lo he buscado para otras aficiones: para el hockey sobre patines o el squash de joven y para la mountain bike y el running después. De todos modos, mi gran afición siempre ha sido la empresa, y mi gran devoción, la familia.

			En muchas ocasiones he disfrutado escribiendo para compartir experiencias o sentimientos personales, ya fuera con mi familia o con las personas que trabajan a mi lado. Me gusta escribir cartas a mi mujer, aunque, lógicamente, no las expondré aquí, así como dar consejos a mis hijas para su educación y transmitir ideas al personal de la empresa a través de mis cartas de fin de año.

			Siempre he preferido tomarme el tiempo necesario para escribir y pensar la mejor manera de que mis comentarios puedan ser más útiles y se recuerden mejor con el paso del tiempo. He intentado hacer escritos medio poéticos, medio profundos, medio románticos, y he intentado ser original en la exposición, pero nunca con la intención de ser técnicamente correcto. Así pues, pido ya disculpas, porque no he tenido en los escritos que expondré a lo largo del libro ningún afán de ser poeta ni escritor, sino de expresar de una manera agradable un sentimiento a personas queridas.

			He dividido el libro en tres partes. La primera de ellas es la más autobiográfica, donde presento a mi familia y cuento mis inicios en el mundo de la empresa. Me ha parecido importante explicar cómo funcionaba el comercio de la moda en los años noventa para que se entienda correctamente el nacimiento de las cadenas de tiendas como concepto comercial y contar mejor el principio de la cadena de moda Stradivarius y su incorporación al grupo Inditex.

			La segunda parte está basada en mis cartas de fin de año al personal de la empresa. Cada una de ellas es un mensaje que quise lanzar a todas las tiendas del mundo y a las oficinas centrales. Aprovechando la temática de cada carta quiero mostrar mi manera de entender el mundo empresarial y, sobre todo, a las personas. 

			El título de la tercera y última parte ya da pistas de su contenido: «Lo que me falta para ir terminando».

			No he pretendido complicarme con muchos tecnicismos, incluso me parece que los conceptos son muy simples y obvios, pero muchas veces los olvidamos, y son para mí una base de vida personal y empresarial importante. No he querido tocar todos los puntos que puedan afectar a una compañía, por lo que puede ser un libro incompleto empresarialmente hablando; tan solo he intentado que sea útil y diferente para los lectores.

			Es un libro entre autobiografía y decálogo de buenas prácticas empresariales.

			¿Para quién?

			Está dirigido en especial a mis hijas, porque son la razón que me motiva e inspira, para que conozcan mi historia y mis valores, mis experiencias y mi conocimiento empresarial, adquirido a lo largo de estos años, porque siempre pienso que me dejo cosas por contarles.

			También para las personas que son o han sido parte de la historia de Stradivarius. Son los protagonistas de todo y es a quien van dirigidas mis cartas. Transmitirles mi manera de ver y entender la compañía juntos y tener la oportunidad de expresarles mi admiración y agradecimiento es algo que me llena de satisfacción y tranquilidad.

			Asimismo, para todo el que quiera saber mis básicos para dirigir la compañía y tenga curiosidad acerca de la historia y el mundo de Stradivarius y su gente. 

			Quiero dirigirme igualmente a jóvenes que empiezan una empresa, para que mi experiencia les sirva para tener diferentes puntos de vista de las cosas y recuerden que tener la valentía de emprender ya es un gran éxito.

			Finalmente, sería un orgullo para mí conseguir que sea un libro para directivos y empresarios que quieran recordar que lo más simple siempre es... lo más simple.

		

	
		
			

			Primera parte

			Mi vida y mi familia. El principio de todo

		

	
		
			

			1.

			Vamos a situarnos

			Soy Jordi Triquell Valls, nací en Sabadell (Barcelona) en 1967, en una familia donde reinaba la estabilidad y el cariño hacia los hijos, junto con el carácter trabajador y emprendedor de nuestros padres. Tengo una hermana llamada Ester, tres años más joven que yo, con la que tengo una relación de hermanos de verdad. Nos hemos respetado y querido siempre, y me siento profundamente afortunado por tenerla.

			Me casé con Eva Domenech (1967), que ha sido un apoyo incondicional en cada faceta de mi vida, ya fuera en mis viajes o en el trabajo, con todos sus problemas. Pero lo que más me gusta de ella es su amor y dedicación a la familia, su forma de querer, simple, fácil, honrada e incondicional, como esposa y como madre de nuestras hijas. Gracias a Eva hemos construido una familia estable basada en sólidos valores. 

			Tenemos dos hijas: Sandra (1993) y Laia (1998), de las que, hasta el día de hoy, no tengo más que satisfacción y elogios. Han seguido caminos laboralmente muy distintos, pero lo que las une es la familia y los principios que hemos tratado de inculcarles y que esperamos que perduren a lo largo de los años. 

			Paco Triquell (1939), mi padre, era un empresario y vendedor excepcional, y fundó la empresa Forage, dedicada a la venta de prendas de vestir, y también fue socio en diversas empresas textiles de acabados de tejidos, tintorería y estampados durante la década de los ochenta. Era un hombre tenaz, de carácter duro y resistente, pero, al mismo tiempo, humano y generoso. De él aprendí la importancia del trabajo, la determinación y la capacidad de no rendirme ante las dificultades de la vida. Fue paciente conmigo y un excelente mentor, tanto en el mundo empresarial como en el personal. Nos enseñó a través de su ejemplo y de la filosofía que profesaba cada día.

			Mi madre, Sergia Valls (1945), ha sido un apoyo cariñoso en cada etapa de nuestras vidas y en los negocios con mi padre. Con el paso de los años he llegado a admirar profundamente su entrega hacia nosotros y la capacidad de hacer frente siempre a las dificultades. Su excepcional manera de querer y entender la familia, algo que aprendió de nuestros abuelos, ha sido uno de los pilares de nuestra educación. Es una trabajadora incansable en todos los ámbitos de la vida familiar, siempre dispuesta a brindar su apoyo de manera incondicional a cada uno de nosotros. 

			Con sus cosas buenas y malas, como todos tenemos, nada más se puede pedir como hijos a unos padres como los que hemos tenido. ¡Una gran mujer para un gran hombre, un gran hombre para una gran mujer!

			Cuando mi padre cumplió setenta años hice un escrito para cada uno. Debo decir que mi lengua materna es el catalán, por lo que alguno de estos escritos, que quería mostrar tal como son originalmente, está en esta lengua y traducido al castellano a continuación.
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			A mi padre

			Yo a mi profesor le diría: 

			«Gracias por enseñarme todo lo que sabes».

			Yo a mi guía le diría:

			«Gracias por enseñarme un buen camino».

			Yo a mi padre le diría: 

			«Gracias por ser paciente conmigo».

			No hay orgullo más grande para mí que tú pienses que he sido un buen alumno,

			no hay orgullo más grande para mí que tú pienses que sigo tu camino,

			no hay orgullo más grande para mí que poder decir:

			«Sí, yo soy el hijo de Paco Triquell».

			Gracias por todo, pare.

			A mi madre

			¿Quién es la que también se lo ha trabajado?

			Ella, porque sabe dar buenos consejos.

			¿Quién es la que ha llorado y reído a su lado?

			Ella, porque sabe pasar por esos momentos.

			¿Quién es la que sabe lo que cuesta todo esto de verdad?

			Ella, porque lo escuchó aquella noche.

			¿Quién es la que también se lo ha ganado?

			Ella, porque sin ella hasta aquí no hubiera llegado.

			Gracias por ser como eres.

			La empresa familiar, Forage

			En 1972 mis padres fundaron una empresa de venta de ropa de chica, y más tarde también de chico, e infantil, a la que llamaron Forage. Mi padre dirigía el negocio y, mi madre, la contabilidad de la empresa. Vendían a los grandes almacenes de la época y a unos seiscientos clientes con tiendas en España que ofrecían, además de Forage, muchas otras marcas comerciales. Estos clientes son los llamados minoristas multimarca. La empresa nunca había tenido tiendas propias ni franquicias. 

			En Forage se desarrollaban y diseñaban colecciones para presentarlas a los clientes de toda España a través de nuestros representantes, cada uno de los cuales cubría una región específica del país. Les mostrábamos una prenda de cada colección, junto con sus paletas de colores, para que seleccionaran las que más les gustaban para sus tiendas. Luego, fabricábamos exactamente las cantidades que nos demandaban.

			Durante aquellos años comprábamos los hilos, los tejidos, y básicamente se confeccionaba y acababa todo en España. La ciudad de Mataró era famosa por sus fábricas de tejido de punto circular para camisetas; Igualada, conocida por su fabricación en tricotosas para jerséis de punto; Terrassa era la ciudad de las hilaturas; Sabadell, con sus telares para tejidos de lanería; el sur de España estaba lleno de talleres de confección de prendas; Galicia, especializada en prendas más estructuradas y de vestir, y la Comunidad Valenciana tenía famosas marcas de pantalones tejanos de denim con grandes lavanderías. En definitiva, España era uno de los fabricantes textiles más importantes de Europa.

			La empresa mantenía un inventario limitado de unidades, ya que la producción se realizaba según los pedidos exactos de los clientes. Sin embargo, el mayor riesgo del negocio radicaba, en primer lugar, en acertar con las colecciones y, en segundo lugar, en asegurarnos de que nuestros clientes, con los que en general trabajábamos a crédito, pagaran puntualmente. Esto implicaba un riesgo financiero considerable. Fue una de las empresas españolas más importantes de confección de los años ochenta.

			Como hijo, tener una empresa familiar tiene sus ventajas y sus inconvenientes. Además de lo que cada uno pueda imaginar, lo que representa en la familia vender o no vender y tener o no impagos de clientes son problemas diarios que afectan sin duda a la convivencia de cada día. Tener vacaciones tampoco era muy frecuente. En aquellos años para mí era importante, pero lo primero era lo primero, y esa ya fue una lección de vida. 

			Siguiendo el criterio de mis padres, aunque no negaré que alguna vez los había maldecido, dedicaba el tiempo vacacional a trabajar en diferentes departamentos de la empresa: en el almacén de envíos, en el de piezas, un verano en la tintorería, otro en el estampador o en el corte. Cuando los estudios nos lo permitían viajábamos con mis padres y mi hermana alrededor del mundo en busca de tendencias: París, Roma, Nueva York... Me gustaba la moda, y todo esto no solo me sirvió para aprender un oficio, sino también para tener una clara idea desde muy joven de a qué quería dedicarme. Por ello, dirigí mis esfuerzos hacia cursos de dirección de empresas, finanzas y temas específicos que aún no dominaba. No obstante, siempre he creído que la mejor escuela es trabajar sobre el terreno día a día, como me enseñaron. 

			Es cierto que, cuando somos jóvenes, aún tenemos tiempo para tomar decisiones sobre muchas cosas en la vida, y debemos disfrutar de las oportunidades que cada etapa ofrece. Aunque envidio a las personas que saben optar por un enfoque diferente, creo que ingresar al mundo laboral lo antes posible, y combinar el trabajo con los estudios, descubriendo las dificultades de cada empleo y aprendiendo sobre nuestras habilidades y verdaderos intereses, es una de las claves para encontrar la mayor satisfacción posible en una de las actividades a las que, nos guste o no, dedicaremos la mayor parte de nuestras vidas.

			Como he contado anteriormente, ya había trabajado y estudiado a la vez desde muy joven, pero puedo decir que empecé mi vida profesional en Forage una vez terminado mi servicio militar obligatorio, a los veintiún años (en 1988), junto a mi padre, el director de la compañía. 

			Cuando estudiaba, quería trabajar; cuando hice el servicio militar, quería licenciarme; cuando trabajaba, me habría gustado continuar en la mili y estudiando... ¡Trabajar ya no termina nunca!

			En Forage me dediqué fundamentalmente al producto y a la producción, y realicé, junto con el equipo de diseño de la compañía, las colecciones para los representantes de la marca, así como a la compra de importación asiática. El producto se me daba bien, y esto me ayudó a desarrollarme con rapidez dentro de la empresa. 

			Uno de los aspectos que con el tiempo he llegado a apreciar más, y que aprendí de mi padre, fue cómo me permitió tomar decisiones y gestionar asuntos durante esa etapa. Aprender de mis errores y tener la oportunidad de comenzar de nuevo fue fundamental. Muchas veces debes cometerlos para aprender, aunque también debes evitar cometer demasiados para lograr sobrevivir. 

			Por ello, actualmente intento transmitir que «el que trabaja y decide se equivoca, el que no lo hace nunca se equivoca, pero seguramente su carrera en la empresa tiene límites». Parece simple y básico, pero no es tan fácil de realizar, y esto diferencia a unas personas de otras en las compañías y en la vida. Sin embargo, me quedo con la frase que dice:

			«Fracasar es importante, solo que debería ser lo más rápido y barato posible».

			El origen multimarca de Stradivarius

			Tenía ganas de emprender y de hacer cosas diferentes, y eso fue determinante para que en 1992 empezara una nueva marca de ropa juvenil destinada a la venta en comercios minoristas multimarca: Stradivarius. Para comprenderlo mejor, Stradivarius como marca comercial no empezó como se conoce hoy, no tenía tiendas propias ni franquicias y se vendía en tiendas de moda junto con otras marcas.

			En este punto tengo que contestar la pregunta que mucha gente me hace: ¿cómo surgió el nombre de la marca Stradivarius, te gusta mucho la música, los violines? Nada menos «empresarialmente sexy». Simplemente, surgió después de intentar registrar unos cuarenta nombres y descubrir que todos estaban ya ocupados o se parecían mucho a algún otro ya existente en el registro de marcas de la Comunidad Europea. Llegué a desesperarme, porque no acertaba con ninguno, así que al fin consulté al registro para entender de qué manera sería más fácil encontrar algún nombre disponible. Me aconsejaron que les pasara nombres complicados, y así lo hice. Por fin, después de algún intento más, el registro admitió Stradivarius como marca comunitaria.

			En aquellos momentos quién iba a imaginar la relevancia que tendría en el futuro, que el logo sería difícil de leer para los chinos o que un nombre tan largo sería complicado de incorporar en muchas fachadas de tiendas. Con el tiempo, descubrí que, sin importar cuántos problemas tenga un logo, cuántas personas lo aprecien o cuántos piensen que un nombre poco comercial no puede triunfar, lo que realmente importa y agrega valor es tan solo el producto que ofreces. Contar con una fórmula comercial que te distinga de la competencia, mantener la constancia de un buen producto a lo largo del tiempo, la relación calidad-­precio, y acertar en los cambios necesarios para modernizar la empresa y su estilo, deben ser las principales preocupaciones para darle este valor comercial y construir una marca sólida con el paso de los años. Céntrate en ofrecer un excelente producto y el nombre siempre será bueno:

			«Llora sobre el producto y no sobre la facturación».

			La primera tienda

			En 1994 la empresa madre Forage pasó por dificultades financieras debido, sobre todo, a un volumen de impagos de clientes importante, algo bastante común debido a la crisis que sufríamos en España. En ese momento, uno de estos clientes nos ofreció su tienda en Valencia como forma de pago, y aceptamos la oferta. 

			En esa tienda valenciana colocamos la ropa de chica de los clientes que no nos pagaban, lo que resultó ser una fórmula de venta tremendamente exitosa. Además, lo más importante: cobrábamos al contado porque vendíamos directamente al consumidor final, de modo que nos preguntamos: «¿Qué es mejor: cerrar la empresa por falta de cobros después de una buena gestión y colección o cerrar porque nos equivocamos realizando nuestras propias compras y colecciones?». 

			Optamos por la segunda opción, y tomamos una decisión radical: cerramos nuestro modelo de negocio a los clientes minoristas multimarca con nuestras enseñas Forage y Stradivarius. Entonces, mi padre y yo fundamos una cadena de tiendas de moda rápida y muy joven, con música a tope y decoraciones divertidas a la que llamaríamos ¡Stradivarius!

			Necesitábamos un socio capitalista, por lo que decidimos formar una sociedad junto con José María Torres Pradas y José Luis García, empresarios del textil catalán, con el objetivo de expandir nuestra red de tiendas. Mi padre y yo nos dividimos nuestra parte de la participación en la empresa, y cada uno de nosotros contrajo una deuda significativa con Torres Pradas, que, por suerte, pudimos saldar relativamente rápido. Durante los años en que compartimos la sociedad, pasamos por momentos difíciles y surgieron diferencias de opinión entre los socios, pero nuestras relaciones se mantuvieron en un nivel muy correcto, pues priorizamos la honestidad, el entendimiento mutuo y el factor humano entre nosotros.

			Mi padre se responsabilizó fundamentalmente de la búsqueda de tiendas propias en régimen de alquiler o franquiciadas, de las obras y decoraciones de los locales y de crear una red comercial en cada zona para gestionarlas. En muy poco tiempo consiguió tener una buena expansión de locales para el negocio y creó un fantástico equipo de nuevos colaboradores que lo ayudaron en esa nueva función. Aprendió rápidamente de decoración y construcción de locales comerciales, de calidades de maderas, luces, aires acondicionados, licencias, contratos...; en definitiva, de todo un mundo nuevo que nunca había tocado, pero que dominó desde el primer año. Su capacidad para lograr que nos expandiéramos con esa rapidez fue clave para conseguir el volumen de ventas necesario, para conservar las estructuras existentes en la central y para no detener la empresa. 

			Yo, por mi parte, me responsabilicé de realizar las colecciones y la producción, además de aprender a comprar y a repartir las cantidades adecuadas para cada tienda. Me sorprendí al descubrir que mi experiencia elaborando las colecciones de ropa no me servía para gestionar nuestro nuevo negocio. La proporción de compra de cada una de las prendas o familias de producto y su coordinación en tienda son fundamentales, y son un oficio en sí mismo: el de tendero. A los clientes minoristas multimarca de Forage, nuestra anterior empresa, les ofrecíamos muchos colores y muestras para que seleccionaran, y no me cuestionaba la razón por la cual compraban las cantidades que decidían comprar, tan solo pensaba que, cuanto más grande fuera el pedido, mejor. 

			Para nuestras tiendas, como es lógico, debíamos comprar nosotros, seleccionar qué modelo era el bueno, en qué color y qué cantidad se vendería de cada uno de ellos por tienda; es decir, debía aprender otro nuevo oficio: el de comprador. 

			Para ser honesto, tuve que aprenderlo casi todo. Creía que sería un modelo de negocio relativamente similar a aquel en el que había trabajado durante años, pero en realidad se trataba de otro oficio. Hice un modelo de compra con diferentes tablas de cantidades y surtidos de reparto que, hace treinta años, fue innovador, simple y muy práctico. Las cantidades que comprar estaban preestablecidas por modelo, color y talla, y cambiaban según la cantidad de tiendas que teníamos en cada momento, el presupuesto mensual de cada una de ellas y, sobre todo, según el tipo de producto que necesitaban. Esas tablas, pues, cambiaban todos los meses, y se actualizaban de manera automática los surtidos que había que distribuir por tienda. 

			Los fabricantes producían en sus países de origen los surtidos indicados y nos facilitaban la gestión en nuestra central logística. Todo nos llegaba ya separado para el envío directo a cada tienda, lo que nos ahorraba costes y una estructura que en ese momento no podíamos permitirnos. Aprendimos rápido, y contábamos con gente muy disciplinada, trabajadora y entregada a la empresa, y gracias a ellos superamos con éxito esa primera fase.

			Todo esto suponía para la empresa un cambio de tipo de riesgo financiero y comercial, pues pasamos de fabricar sobre pedido y de tener impagos a fabricar sin venta en firme, pero a cobrar al contado; de casi no tener que preocuparnos de los sobrantes de final de temporada a tener el riesgo más grande de la empresa en la compra y su sobrante final.
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A la mare

Qui és qui també s fio fia treballar?
Ell, perqué sap donar on consell

Qui és qui fa plorat i rigut al seu costat?
Ella, perqué sap passar per aquells moments.

Qui és qui sap el que costa aixd de venitat?
Efl, perqué [escolti aquell nit.

Qui és qui també o fia guanyat?
Ella, perqué sense ella aqui no hauria aribat.

Gricies per ser com ets.
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Al meu pare

Jo almeu profe i diria
«Gracies per ensenyar-me tot el que saps».

o al mew guia G diria
«Gricies per ensenyar-me un Gon cam.

o al mew pare f diria
«Gricies per ser pacient amb .

No fi fia orgull més gran per a mi que tu
pensis que he estat un Gon alumne,

1o fi fa orgull més gran per a mi que tu
pensis que segueixo el teu cami,

o fi fa orgull més gran per a mi que dir
S, o soc eL ill del @aco Tniguell.

Grcies per tot, pare.





