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ENTREVISTA A ANTONIO VALDES CONSENTINO, (AD-1, 2001)
PRESIDENTE DE TINO STONE GROUP

«Innovar no siempre tiene éxito,
pero el que innova, nunca fracasa»

En 1984, Antonio Valdés Consentino constituyd Tino Stone Group S.A
gracias al espiritu emprendedor que siempre ha tenido este
almeriense afincado en Marbella. Actualmente, dirige un imperio de la
piedra natural, posee 21 canteras alrededor del mundo, tiene en
nomina a 445 trabajadores y factura 32 millones de euros al afio. Hoy
en dia, Tino es un referente en el mercado de la piedra natural. La
calidad de sus texturas y la vanguardia en el servicio imprimen un sello
Unico e innovador a sus productos.




MAMEN GOMEZ
cgomez@santelmo.org

Antonio Valdés comenzo su andadura
profesional en 1980. En ese momento,
pasaba sus veranos trabajando en Marbe-
lla para pagar los estudios que estaba rea-
lizando en Granada. Con un gran don para
las relaciones publicas, conocié a diversos
constructores que despertaron en él la ini-
ciativa y puesta en marcha de nuevos pro-
yectos. Este aspecto, unido a su proceden-
cia, ya que es de Macael, pueblo almerien-
se donde la mayoria de sus 6.000 habitan-
tes vive del tesoro blanco (el marmol pro-
cedente de las entrafas de la Sierra de los
Filabres) le hicieron pensar que podria triun-
far vendiendo marmol. De este modo, fue
como, en 1984, constituyd Tino Stone
Group.

En ese momento, la base de la actividad
de su empresa era la extraccion y comer-
cializacion de piedra natural. El primery Uinico
producto que comercializaba era el Blanco
Macael, material que vendia en almacenes
o talleres de marmol, muy competitivo y con
muy poco valor afiadido. La base de clien-
tes de la empresa eran constructores y pro-
motores de la Costa del Sol a los que se
suministraba directamente el producto. Ade-
més, seglin Antonio Valdés "el secreto del
éxito en esta etapa estuvo en que vendia
directamente desde la cantera al cliente fi-
nal, al promotor o al constructor, saltdndo-
me varios pasos. Esto tenfa como conse-
cuencia que la responsabilidad del servicio
era exclusivamente mia, que para mi es lo
mejor para hacer clientes"

Hacia un nuevo mercado

En 1984 mont6 su primera fabrica, en la
que, segun Valdés, "tenia un solo un pro-
ducto y un solo mercado: Marbella", por lo
que, tras iniciar un gran despegue en 1987
ocasionado por un boom de la construc-
cion en la Costa del Sol y una crisis del
sector en 1990-1996, decide irse a Kuwait,
Japon, Hong Kong 'y China, donde tuvo la
suerte de hacer grandes proyectos. "A partir
de mi salida al exterior cambié la linea de
negocio, ahora tenia a un cliente totalmen-
te diferente, con un producto también di-
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ferente y con una serie de necesidades, tan-
to técnicas como de gestidn, totalmente dis-
tintas. Pasé de ser una empresa principal-
mente localista, a ser un empresa exporta-
dora de grandes proyectos internacionales”.

Para Antonio Valdés una tercera fase im-
portante en la evolucidén de su empresa
fue cuando, en 1996, lanzo al mercado el
concepto "Evolution”, que englobaba una
serie de productos de alta gama que, por
su disefio e innovacion, cambiaron la filo-
soffa de los productos tradicionales del sec-
tor. Nacié asf, Tempo, la primera piedra na-
tural con textura, que marcarfa el inicio de
desarrollo de nuevos productos. Estas nue-
vas texturas, junto con las que aparecerian
poco después, fueron el resultado del gran
esfuerzo que se comenzo a hacer en I+D.
"Yo queria cambiar, me planteé la innova-
cién como primicia, desarrollé nuevos pro-
ductos y hallé buenos resultados. Innovar
no siempre tiene éxito, pero el que innova
nunca fracasa", apostilla.

Un inédito concepto: Tiendas Tino
Tras el éxito obtenido en el extranjero,
Antonio Valdés decidié expandir su presen-
cia por medio de tiendas. La primera tienda
Tino se abrid en la ciudad alemana de
Munich, en febrero de 2003. La eleccion
del lugar no se llevd a cabo al azar, la em-
presa queria poner el acento en el caracter
internacional del proyecto que se estaba
poniendo en marcha. En Espania fue la tien-
da de Marbella la primera que se abri6, a la
que siguieron Bilbao, Madrid y Mallorca,
ademads de Viena en Europa. A éstas muy
pronto les seguirdn Hamburgo, Londres,
Dubai y Barcelona. En los préximos cinco
afos, se espera contar con un total de 50
tiendas distribuidas por diferentes paises de
la Unién Europea y resto del mundo. Anto-
nio Valdés afiade que "nuestras tiendas
estan dirigidas a profesionales de la arqui-
tectura, decoradores y a un segmento de
cliente final con alto poder adquisitivo, pero
para poder tener 50 tiendas necesitamos
un nivel de producto muy alto, que iremos
desarrollando en lo préximos afos".
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Ademés, en una segunda fase, se prevé
la creacion de una red de tiendas Tino en
régimen de franquicia, proyecto que ya
cuenta con un detallado estudio de viabili-
dad, y que se ofrecerd como una alternati-
va altamente rentable para profesionales
vinculados al sector que quieran desarro-
llar un negocio propio, con un producto
exclusivo y una formula comercial de éxito
probado.

Nuevo Parque Tecnoldgico

A partir de aqui, Tino se ha marcado un
ambicioso plan de crecimiento para el proxi-
mo quinquenio. La localidad granadina de
Loja ha sido la sede elegida por TINO Sto-
ne Group para levantar su proyecto mds
ambicioso: la construccion de un Parque
Industrial y Tecnoldgico. Segdn Antonio Al-
varez "este proyecto estd integrado por una
plataforma logistica, un parque de Investi-
gacion y Desarrollo y un parque empresa-
rial que va a ocupar 470.000 metros cua-
drados de superficie".

El proyecto contempla tres grandes areas:
técnica, logistica y control de tiendas a nivel
mundial. En la primera fase se construira la
sede central de la empresa, un edificio em-
blemético que albergard, ademés de las
oficinas, una tienda Tino, un laboratorio, una
sala de conferencias y una biblioteca de la
piedra.

Este Parque Industrial y Tecnoldgico tam-
bién acogerd otras empresas que podran
estar o no relacionadas con el sector de la
piedra natural y serd dotado de diversos
servicios tales como transporte, alimentacion,
mantenimiento o seguridad.

El proyecto serd todo un revulsivo para
una localidad como Loja, ya que se espera
generar hasta 300 empleos directos sélo
en la primera fase del proyecto, que llega-
rén hasta los 700 cuando concluya éste.

Un proyecto diferente
TINO Stone Group proyecta la construc-
cién de un centro logistico en China, cuyo
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inicio de actividad esta previsto para 2006 y
que estard destinado a la distribucion de
productos de piedra natural. Desde alli, se
pretende abastecer el mercado chino y se
reforzarén los canales de distribucion de los
productos 'Tino"en Asia, Europa y América.

Por otra parte, Antonio Valdés incluird una
escuela para los hijos de sus empleados
dentro de este centro de produccion y tra-
tamiento. Este antiguo alumno de San Tel-
mo siempre se ha sentido muy compro-
metido con el fomento de los beneficios
sociales de sus trabajadores (fue pionero
en la introduccion de la mujer en los cen-
tros de produccion en Andalucfa, con idén-
ticas condiciones laborales que los hom-
bres). Busca con esta iniciativa dotar a sus
futuros empleados en China de una venta-
ja que les haga sentirse orgullosos de tra-
bajar para su empresa, y que refuerce sus
posibilidades de desarrollo y las de su fa-
milia en el futuro. Antonio Valdés afiade que
"la escuela potenciard la cultura espafiola y

tendré como objetivo fundamental incluir
la ensefianza del espafiol, para que los ni-
fios que en ella estudien sean bilingties al
terminar su formacién. Tenemos que de-
volver a la sociedad lo que ella nos da".

Presente y futuro

En los proximos afios, a los centros de
produccién de Soria, Macael y el ya men-
cionado de Loja se uniran otras dos fabri-
cas: una en Chinay otra en India. Ademas,
al centro logistico de Loja se unirdn en los
proximos afios otras dos plataformas logfs-
ticas en Atlanta (EE.UU.) y otra en China.

Todas estas fabricas y plataformas per-
mitirdn a Tino Stone Group vender més
de 5 millones de metros cuadrados de
sus productos en el afio 2009, con unos
ingresos de 200 millones de euros, obte-
niendo sus materias primas en Brasil, Egip-
to, Italia, Turquia e Irdn, ademas de en sus
centros de produccion propios en China,
India y Espafia.






