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Una cadena familiar

L.a mayoria de edad del grupo
hotelero que crecio con sus clientes

» Vincci Hoteles, que
surgio tras la venta de
Tryp, cumple 18 afios
consolidado en el
nicho de alojamientos
de 4y 5 estrellas

BELEN RODRIGO

La familia Calero comenzé el proyecto
de Vincci Hoteles en el 2001, en los
afios de bonanza econémica. No
partian de cero sino de una lar-
gatrayectoriaconlacadena |
Tryp que vendieron a Sol Me-
lid en el 2000. Con la mayoria
de edad de Vincci «celebra-
mos seguir aqui, emprender
no es facil, tampoco jugarte
el patrimonio familiar, y he-
mos pasado de todo», afir-
ma el director general de
Vincci Hoteles, Carlos Ca-
lero. «A pesar de la crisis
hemos sabido mante-
nernosy es algo meri-
torio», aflade. ¢Algtin
secreto? «Evolucionar |
conlademandadel
propio cliente», re-
flexiona Calero. 4|
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do en él. Vincci Hoteles se ha consoli-
dado como compaiiia hotelera en el sec-
tor de los alojamientos de 4 y 5 estre-
llas, con 38 en total y 3 en construccion,
repartidos por Espaia, Portugal y Ta-
nez. Desde el comienzo «nos hemos
adaptado ala digitalizacion. El publico
en general tiene avances tecnolo-
gicos y nosotros vamos detrasy,
apunta el director general de
la cadena. Ya no se concibe un
hotel sin wifi, y las habitacio-
nes van siendo cada vez
mas inteligentes
«siempre buscan-
do el confort del
cliente». Por eso,
la direccién de

-

Socks Market, una idea

emprendedora con piesy cabeza

B. RODRIGO
Calcetines coloridos, divertidos, clasi-
cos, deportivos... en todas sus varian-
tes, pero siempre de calidad y con un
minimo de algodoén es lo que se en-
cuentra en Socks Market, las prime-
ras tiendas en Espafia dedicadas ex-
clusivamente a esta prenda. El calce-
tin es un complemento mas de moda.
En menos de tres afios han pasado de
vender 30.000 pares a mas de 300.000
y alas dos tiendas ya existentes espe-
ran incorporar dos nuevas este afo.
Detras de Socks Market estd laidea
de dos amigos madrilefios, Miguel Va-
leroy Angel Sdnchez a quienes la cri-
sis les dejo en el paro sin previo aviso.
El primero, periodista, el segundo, fon-
tanero, y sin trabajo pensaron que su
salida laboral podria pasar por el em-

prendimiento. «Pensamos en mon-
tar un bar o una tienda de camise-
tas pero los nimeros no salian. Y
acabamos siempre por recordar un
viaje a Nueva York, donde vimos una
tienda pequefia de calcetines y pen-
samos que seria un buen negocio.
Siempre nos han gustado los cal-
cetines divertidos», cuenta uno de
los fundadores, Miguel Valero. De
tanto decir «al final acabaremos
por montar la tienda de calceti-
nes» fueron a los nimeros y vie-
ron que este negocio si podia ser
rentable, ademads de necesitar poca
inversion. «Era algo novedoso e
hiper especializado», subraya.
Para ponerlo en marcha con-
taron con el apoyo de un progra-
ma para emprendedores de La

Vincci cree que es importante «vender
mas que una cama, también experien-
cia, que se sientan a gusto y relajados».
Esta cadena ha apostado siempre por
la decoracién porque cree que es algo
que aprecian sus huéspedes.

En los tltimos afios el mercado ho-
telero ha sufrido cambios, «han apa-
recido grandes corporaciones que han

aumentado el valor de los activos.
Ahora se estan normalizando los pre-
cios del alquiler después de un cier-
to descontrol», afirma Carlos
Calero. Cree que los grandes
fondos han llevado a cabo
operaciones «con valores

que se escapan y distorsio-

nan la realidad del merca-
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do. También en este tiempo ha surgi-
do el fendmeno del alojamiento local.
«Es algo emergente y se va a quedar.
Debemos ser agiles. Es importante que
esté regulado para que sea una com-
petencia leal», puntualiza. Y realiza un
matiz importante: «un activo hotele-
ro vale lo que rinde».

En lo econémico, la cadena cerré
2018 con un aumento de la facturacién
hasta los 154,6 millones de euros. Tam-
bién registré un crecimiento en el re-
sultado bruto de explotacién (Ebitda)
de casi un 6% respecto al ejercicio an-
terior. «Las cifras son muy parecidas
alas de 2017 que fue un afo excepcio-
nal», matiza el director general. La
compaiiia destina en los presupues-
tos anuales entre un 1,5% y un 2% de
la venta bruta de cada hotel parala ac-
tualizacion constante de cada estable-
cimiento. De todos, «el de Lisboa es el
mas rentable, también Oporto funcio-
na muy bien». Muchos de los hoteles
Vincci son urbanos «y vamos a seguir
apostando por las capitales en donde
podamos aportar algo».

Cultura de empresa

Los cuatro hermanos Calero trabajan
mano a mano en el proyecto «y segui-
mos comiendo juntos los domingos»,
sonrie Carlos . «En Vincci no hay ego
profesional y gran parte del equipo di-
rectivo lleva mucho tiempo con noso-
tros, algunos comenzaron como recep-
cionistas. Hay cultura de empresay ven
que hay futuro dentro de la casa», ex-
plica el director general. El grupo cuen-
ta con 2.600 trabajadores.

Su apuesta gastronémica es tam-
bién muy fuerte, con restaurantes a
puerta de calle. «<Es un complemento,
lo potenciamos mucho. Somos hotele-
ros pero nos gusta, se trata de dar al-
ternativasy, indica el director general.
El desayuno estd muy cuidado, «es la
dltima imagen que se llevan de tiy el
cliente agradece la calidad del servi-
cio», puntualiza.

Cruz Roja, que les dio el aval
necesario para acceder a un
crédito de Microbank de La
Caixa. Cuentan con mas de 60
proveedores y aunque los que
mas llaman la atencién son los
calcetines divertidos, tienen mu-
cha variedad. Los mads baratos
cuestan 6,5 euros y los mas ca-
ros 54 euros. «Tenemos disefios
rompedores, con calidad, en su
mayoria marcas espafiolasy eu-
ropeasy, indica Valero. En Prado-
luengo (Burgos) fabrican sus cal-
cetines muchas marcas, incluso
algunas extranjeras, «y también
compramos mucho en Portugal
donde hace afnos apostaron por
renovar la maquinaria y logran un
producto muy bueno. En Polonia
trabajan también muy bien el cal-
cetin», aflade. Su negocio online
tiene épocas fuertes, desde el Black
Friday hasta Reyes, pero atin repre-
senta solo el 35% del negocio.



