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TINTORERIAS LEVANTINAS !

Mientras paseaba en una soleada mafiana de otofio de 2010, varias ideas no dejaban de
rondar los pensamientos de Luis Simé: liquidar los activos de la empresa o buscar un
comprador, y dejar pasar tranquilamente su vida, junto a su mujer, o, permitir a Rafael,
quien llevaba 3 afos intentando reflotar la empresa, mantenerse por un periodo adicional.
Como ultima alternativa también pensod en rescindirle el contrato a Rafael y buscar un nuevo
gerente.

ORIGEN

Tintorerias Levantinas fue fundada a mediados de la década de los cuarenta por D. Francisco
Cruz en un local situado en un barrio de Cartagena donde instalé un taller para tintar
prendas de vestir. En un principio, también instalé una sucursal para atender a los clientes
en el mismo local, pero al afo siguiente, dada la buena marcha de la empresa, inauguro otra
sucursal en el centro de la ciudad en el que se recogian y entregaban las prendas a los
clientes, que eran trasladadas al taller por medio de un carro.

D. Francisco, desde sus inicios, tuvo una especial preocupacion por la calidad de su producto,
inculcando a toda la organizacion un enorme respeto por los clientes, caracteristicas que han
sido las sefas de identidad de Tintorerias Levantinas a lo largo de los afos.

Guiado por su vision comercial llegd a acuerdos con algunos cosarios? para que éstos
recogieran prendas de los pueblos y, después de realizar el trabajo, en Tintorerias Levantinas
las devolvieran a los clientes. Esta “red comercial” le permitié alcanzar cierto renombre en
las localidades cercanas.
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2 Personas que se dedicaban a traer y llevar desde la ciudad a los pueblos bienes de todo tipo.
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A principios de la década de los cincuenta amplié los servicios de la empresa, comenzando
con la limpieza en seco que, al igual que el tinte, en aquellos afios era un proceso muy
artesanal. En este proceso se aplicaban en las prendas disolventes, como el benceno, v,
posteriormente se cepillaban. Las manchas recibian un tratamiento mas especifico.

CRECMIENTO Y CONSOLIDACION

En abril de 1960, después del fallecimiento repentino de D. Francisco Cruz, se hizo con las
riendas de la empresa su sobrino Luis Simd, tenia 20 afios y nunca habia trabajado en la
empresa. Con la colaboracion del encargado del taller, comenzd a conocer el negocio desde
la base, realizando las tareas de tinte y limpieza como un trabajador mas.

Los sabados pasaba el dia en la sucursal que tenian en el centro de la ciudad y, los domingos,
visitaba los pueblos de la provincia desde los que los cosarios traian mas prendas. “Tengo
que conocer quiénes son mis clientes, qué necesitan, qué demandan”, se decia.

Luis, al igual que el fundador de la empresa, daba mucho valor a dos asuntos principales:
ofrecer un buen servicio al cliente y realizar un trabajo de extrema calidad, con un acabado
perfecto. “Los clientes tienen que sentir que su traje estad recién salido del sastre, que cuando
salen de Tintorerias Levantinas estrenan traje”, le gustaba decir. Y supo trasmitirlo a sus
empleados vy a los clientes, que destacaban de Tintorerias Levantinas su calidad y capacidad
de limpiar y quitar manchas que, en otras tintorerias, no eran posibles, asi como la garantia
de un trabajo bien hecho.

Después de esos primeros afios de conocer el negocio, Luis Simé comprendid la necesidad
de modernizar la empresa; indagod y busco, se informod y estudid, y decidid asistir a una feria
del sector en la ciudad de Frankfurt. Era 1965 y alli conocid cémo era el negocio de la
limpieza en seco en Alemania y en otros paises europeos, qué maquinas se utilizaban y como
eran los procesos para la limpieza de prendas y desmanchado. También advirtio que el tinte
de prendas no era ya utilizado en ningun pais europeo.

A finales de los afios sesenta Luis Simd comenzaria el proceso de modernizaciéon de
Tintorerias Levantinas. Compré una de las primeras maquinas de limpieza en seco que
llegaron a Espafia y, por supuesto, la primera que llegé a la provincia de Murcia. Esta
utilizaba un disolvente para la limpieza, el tricloroetileno, que seria el agente limpiador
utilizado hasta mediados de los noventa, que por razones medioambientales, fue sustituido
por el percloroetileno, menos tdxico y agresivo para el medioambiente. Asimismo adquirid
dos prensas de planchado, que sustituirian a las planchas manuales, lo que permitiria mayor
rapidez y calidad de planchado.

A la par de este proceso de modernizacidn comenzaria la expansion comercial de Tintorerias
Levantinas, inaugurando dos sucursales en Murcia, uno en Lorca y otro en Totana, asi como
dos mas en Cartagena, en barrios de nueva creacion de la ciudad.
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Luis pasaba muchas horas en el taller, mano a mano con los trabajadores, ensefiandoles e
inculcdndoles el trabajo bien hecho, la necesidad de conseguir la excelencia y que no valia
conformarse: debian conseguir dejar las prendas impecables, como nuevas. Esta dedicacién
y atencion a los detalles de Luis Simd y su trabajo constante en el dia a dia, no le impedian
estar a la vanguardia del sector, para lo que seguia asistiendo a ferias internacionales, en las
que conocia nuevas técnicas de desmanchado, nuevas maquinas de limpieza y planchado,
nuevos tejidos, cada vez mas sintéticos, para los que debian estar preparados.

Desde que compro las primeras mdaquinas a finales de los afios sesenta, practicamente cada
afio, hasta mediados de los noventa, se producia alguna nueva adquisicién, bien por
ampliacién del negocio, por renovacion de las maquinas que se iban quedando obsoletas o
por innovaciones técnicas que Luis Simo iba incorporando.

La gama de servicios se redujo en 1974 cuando Luis Simdé decidié suprimir el tinte de
prendas, que cada vez era menos demandado, ademds de necesitar mucho espacio y ser una
actividad en la que practicamente no quedaban profesionales.

Afios mas tarde, en 1978, aprovechando los metros del taller dejado por el tinte, cred el
servicio de limpieza y guarda de alfombras, comenzé a ofrecer a los clientes una solucién a
los problemas de espacio de las viviendas, guardando las alfombras hasta que llegara la
época invernal. Por lo demas, era una actividad que se desarrollaba en la época de menos
trabajo del taller, el verano, minimizando la estacionalidad del negocio, si bien no se
cobraban hasta su entrega.

La prestacion del servicio de limpieza en seco no se limitaba a la limpieza de las prendas,
sino que una vez sacadas de las maquinas, se sometian a un estricto control de calidad en la
gue se detectaban posibles manchas no bien solucionadas y se procedia a reparar cualquier
desperfecto que tuviera la prenda, como un dobladillo descosido, o la falta de un botdn.
Posteriormente, se planchaba y se disponia para ser llevada a las sucursales.

Desde la fundacion de la empresa, la organizacion del trabajo habia funcionado en torno a
un taller central, donde se realizaban las tareas de tinte, limpieza y planchado, y una red de
sucursales donde se limitaban a recoger y entregar las prendas a los clientes, apoyadas por
un servicio de transporte que recogia las prendas en las sucursales y las llevaba al taller y
viceversa. Luis Simé no cambid esta organizacidn. Le parecia la unica forma posible, dado el
coste de la maquinaria y el modelo de negocio centrado en la calidad del servicio,
“centralizar el trabajo en un taller -decia-, permite controlar mejor todo el proceso, y, la
inspeccion de calidad detectard cualquier fallo antes de entregar las prendas a los clientes”.
Ademas, con esta organizacion no se tenia que invertir en maquinaria en las sucursales que
se iban inaugurando.

El uso de la publicidad fue otra de las innovaciones de Tintorerias Levantinas, comenzando a
finales de los sesenta con la emision de cuias radiofénicas y la creacién de una cancién que
serviria como eslogan y se haria muy popular en la sociedad cartaginense de la época.
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	D. Francisco, desde sus inicios, tuvo una especial preocupación por la calidad de su producto, inculcando a toda la organización un enorme respeto por los clientes, características que han sido las señas de identidad de Tintorerías Levantinas a lo lar...
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	CRECMIENTO Y CONSOLIDACIÓN
	En abril de 1960, después del fallecimiento repentino de D. Francisco Cruz, se hizo con las riendas de la empresa su sobrino Luis Simó, tenía 20 años y nunca había trabajado en la empresa. Con la colaboración del encargado del taller, comenzó a conoce...
	Los sábados pasaba el día en la sucursal que tenían en el centro de la ciudad y, los domingos, visitaba los pueblos de la provincia desde los que los cosarios traían más prendas. “Tengo que conocer quiénes son mis clientes, qué necesitan, qué demandan...
	Luis, al igual que el fundador de la empresa, daba mucho valor a dos asuntos principales: ofrecer un buen servicio al cliente y realizar un trabajo de extrema calidad, con un acabado perfecto. “Los clientes tienen que sentir que su traje está recién s...
	Después de esos primeros años de conocer el negocio, Luis Simó comprendió la necesidad de modernizar la empresa; indagó y buscó, se informó y estudió, y decidió asistir a  una feria del sector en la ciudad de Frankfurt. Era 1965 y allí conoció cómo er...
	A finales de los años sesenta Luis Simó comenzaría el proceso de modernización de Tintorerías Levantinas. Compró una de las primeras máquinas de limpieza en seco que llegaron a España y, por supuesto, la primera que llegó a la provincia de Murcia. Ést...
	A la par de este proceso de modernización comenzaría la expansión comercial de Tintorerías Levantinas, inaugurando dos sucursales en Murcia, uno en Lorca y otro en Totana, así como dos más en Cartagena, en barrios de nueva creación de la ciudad.
	Luis pasaba muchas horas en el taller, mano a mano con los trabajadores, enseñándoles e inculcándoles el trabajo bien hecho, la necesidad de conseguir la excelencia y que no valía conformarse: debían conseguir dejar las prendas impecables, como nuevas...
	Desde que compró las primeras máquinas a finales de los años sesenta, prácticamente cada año, hasta mediados de los noventa, se producía alguna nueva adquisición, bien por ampliación del negocio, por renovación de las máquinas que se iban quedando obs...
	La gama de servicios se redujo en 1974 cuando Luis Simó decidió suprimir el tinte de prendas, que cada vez era menos demandado, además de necesitar mucho espacio y ser una actividad en la que prácticamente no quedaban profesionales.
	Años más tarde, en 1978, aprovechando los metros del taller dejado por el tinte, creó el servicio de limpieza y guarda de alfombras, comenzó a ofrecer a los clientes una solución a los problemas de espacio de las viviendas, guardando las alfombras has...
	La prestación del servicio de limpieza en seco no se limitaba a la limpieza de las prendas, sino que una vez sacadas de las máquinas, se sometían a un estricto control de calidad en la que se detectaban posibles manchas no bien solucionadas y se proce...
	Desde la fundación de la empresa, la organización del trabajo había funcionado en torno a un taller central, donde se realizaban las tareas de tinte, limpieza y planchado, y una red de sucursales donde se limitaban a recoger y entregar las prendas a l...
	El uso de la publicidad fue otra de las innovaciones de Tintorerías Levantinas, comenzando a finales de los sesenta con la emisión de cuñas radiofónicas y la creación de una canción que serviría como eslogan y se haría muy popular en la sociedad carta...
	Comercialmente Luis Simó continuó con la estrategia de inaugurar nuevas sucursales en nuevas ciudades o en zonas de nueva creación de ciudades o pueblos en los que ya estaba establecido. Así, además de las inauguraciones de los primeros años setenta, ...
	El crecimiento experimentado por Tintorerías Levantinas en los años 70 y 80, fue muy importante, afianzándose como la primera empresa de su sector en la provincia de Murcia.
	Luis consideraba a los trabajadores como una familia. A la mayoría los conocía desde niños, sus padres habían trabajado para D. Francisco y se habían jubilado en la etapa de Luis; algunos llevaban con él toda la vida (la media de antigüedad de la plan...
	Por eso, cuando en 1986 se firmó el primer convenio provincial del sector, Luis se sintió muy afectado por algunas reclamaciones y reivindicaciones que surgieron en las negociaciones, procedentes de trabajadores de Tintorerías Levantinas, y que él con...
	Las relaciones laborales se enturbiaron y se constituyó, por primera vez, un comité de empresa, que trabajó por el cumplimiento del convenio colectivo, principalmente por el abono del concepto de toxicidad2F  que habían conseguido, y, por el “respeto ...
	La competencia fue aumentando, sobre todo de la mano de tintorerías familiares3F  a finales de los setenta y principios de los ochenta, con costes laborales menores; una ventaja competitiva que explotaban estableciendo precios más baratos que Tintorer...
	EL DECLIVE
	A mediados de los noventa comenzaría un cambio del sector, con la aparición de tintorerías enfocadas a la rapidez de la entrega y precios muy baratos que, bajo la modalidad de franquicias4F , se situaban en los centros comerciales y en los nuevos barr...
	Estas nuevas tintorerías comenzaron a competir en precios (Anexo 2: Comparativa de precios), guerra en la que Tintorerías Levantinas no podía entrar, pues sus costes de personal eran mucho más elevados y su servicio más completo. “Aunque, tal vez, no ...
	Poco a poco, Tintorerías Levantinas perdía cuota de mercado. Seguía manteniendo los mismos servicios y la forma de prestarlos desde hacía 20 años y, aunque existía gran fidelidad de clientes, Luis creía que sólo le llevaban aquellas prendas “especiale...
	El aumento de la competencia y el cambio5F  de los estilos de vestir influyó directamente en el constante descenso de las ventas de Tintorerías Levantinas. En el Anexo 3 se puede observar la evolución de las ventas en los últimos años.
	La competencia había desarrollado un modelo de negocio radicalmente distinto, basado en la rapidez de la entrega, prometían que las prendas las entregaban en 1 hora. Para ello tenía en cada tienda las maquinarias necesarias para el proceso de limpieza...
	La prestación del servicio constaba de menos fases, solo aplicaban desmanchado a aquellas prendas que habían sido advertidas por el cliente de una determinada mancha. Posteriormente, cuando salía de las máquinas era la planchadora, la que si detectaba...
	Por el contrario, la organización de Tintorerías Levantinas era diferente. En el taller central eran capaces de limpiar lo imposible, capaces de sacar un producto impecable, con un tratamiento de las manchas que nadie hacía “no había mancha que se res...
	Este comenzaba con la inspección de la prenda a la recogida en la sucursal, ya en el taller era inspeccionada una por una, aplicándoles el predesmanchado necesario. Cuando salían de las máquinas se volvían a revisar y se distribuían para su planchado,...
	LA DECISIÓN
	Luis Simó contaba en 2006 con 66 años, llevaba cuarenta y seis al frente de la empresa, y no tenía un relevo en la familia. Ninguna de sus dos hijas estaba interesada en el negocio, ambas habían estudiado Medicina y ejercían la profesión fuera de Cart...
	No sabía las razones por las que se había llegado a esa situación; nunca pudo imaginar que su empresa, tantos años un ejemplo de innovación, y con un alto prestigio y reconocimiento entre los clientes, podía haber llegado al estado en el que se encont...
	Vender la empresa parecía la opción con menos repercusiones personales, quizás más difícil dada la situación del mercado de tintorerías, y aunque Tintorería Levantinas tenía una amplia red de sucursales, Luis era consciente que se había quedado obsole...
	Si decidía reflotar la empresa, con ayuda de algún profesional, sabía que tendría que invertir en el negocio y, aunque dejara la responsabilidad del día a día en la persona a contratar, su dedicación e implicación en el negocio deberían seguir existie...
	¿Qué debería hacer?, se preguntaba Luis Simó mientras continuaba su paseo.
	EL CAMBIO
	A finales de 2006 Luis Simó contrató los servicios de Rafael Gálvez como gerente de Tintorerías Levantinas con la misión de reflotar la empresa y alcanzar la posición de liderazgo que había tenido años atrás. Rafael era licenciado en Ciencias Económic...
	Rafael, después de analizar la empresa y el sector, decidió aceptar el reto. Percibía la dificultad que tendría, pero confiaba en las posibilidades de la empresa; su tradición y nombre comercial debían ser avales suficientes para su relanzamiento, y, ...
	Una vez incorporado a la empresa en enero de 2007 y realizado un análisis más exhaustivo, Rafael llegó a algunas conclusiones: la empresa necesitaba importantes cambios en sus operaciones, su imagen se había deteriorado con los años, la política comer...
	Para cambiar el sistema de operaciones, deberían descentralizarlas, repartiendo las tareas entre el taller y las sucursales, lo que causaría un ahorro de personal y la eliminación del cuello de botella principal de la actividad, el planchado de las pr...
	El cambio de la imagen de la empresa vendría de su modernización, comenzando por el diseño de un logotipo que acompañara a la marca Tintorerías Levantinas y por la decoración de las tiendas, haciendo éstas más modernas y luminosas. Acompañaría a estas...
	Era absolutamente necesario aumentar las ventas, aunque sin bajar los precios, una de las señas de identidad de la empresa por la mayor calidad de sus servicios. Para ello deberían atraer más clientes a las sucursales actuales y buscar nuevas ubicacio...
	El plan fue aprobado por Luis Simó a pesar de no comprender algunos cambios. Sin embargo, siguió los consejos de su mujer y decidió no apostar nada de su patrimonio en el nuevo proyecto, “no tenemos edad de empezar de nuevo si las cosas no salen como ...
	IMPLANTACIÓN DEL CAMBIO
	A mediados de 2007 comenzaron las medidas para reflotar la empresa. La primera acción fue reducir el personal en 16 personas. La disminución de trabajo e ingresos de los últimos años no había afectado al número de trabajadores, suponiendo un coste que...
	Rafael era consciente de que, todavía, el coste de personal era muy elevado, pero pensaba que el despido colectivo de 16 trabajadores en una plantilla de 48 era suficiente trauma para la plantilla, y quería hacer los cambios poco a poco para no afecta...
	Continuando con el plan trazado, Rafael Gálvez decidió comenzar una política de comunicación que recuperara la imagen y nombre de Tintorerías Levantinas en la provincia, además de aumentar las ventas.
	Se programó una inversión de 9.000 € para el otoño de 2007, que consistió en publicidad en el periódico provincial de mayor tirada y en dos emisoras de radio. Se realizaban ofertas comerciales como “15 días para estrenar traje” o “la semana del edredó...
	Como Rafael decía: “nunca tendré la certeza si ha sido o no exitosa la campaña publicitaria, las ventas del segundo semestre de 2007 se recuperaron respecto al primero, pero las de 2007 fueron inferiores a 2006”.
	En 2008 comenzó el cambio del sistema productivo, separándose la producción entre la limpieza y desmanchado, que se realizarían en el taller, y el planchado y post-desmanchado, que se ejecutarían en las sucursales. Este cambio encontró una gran resist...
	Por otra, el personal del taller sospechaba que este cambio podía producir algún despido más en su sección, además de alegar que estos cambios repercutirían en la calidad del servicio que siempre había distinguido a Tintorerías Levantinas. Conseguir q...
	Para implantar este cambio se realizó una importante inversión en maquinaria, comprando una nueva máquina de limpieza en seco que reducía los tiempos de cada lavado entre 10 y 15 minutos, además de ganar en eficacia en la limpieza y diecisiete mesas d...
	También se cambió la jornada laboral en el taller: se estableció una jornada de mañana (8:00 a 15:00 de lunes a sábado) y otra de tarde (15:00 a 23:00 de lunes a viernes), en lugar de la actual sólo de mañana.
	A pesar de los cambios organizativos y las campañas publicitarias, las ventas no se recuperaban. Rafael decidió en septiembre de 2008 bajar los precios un 15% de media en todos sus servicios. Pensó, al contrario que cuando elaboró el plan de acción, q...
	En la campaña publicitaria de otoño de 2008, Tintorerías Levantinas anunció su “disminución de tarifas sin afectar a la calidad y al servicio”. Esta campaña fue menos intensiva que la anterior, pero se utilizaron los mismos medios.
	El plan de renovación y modernización de Tintorerías Levantinas continuaba con el plan de reformas de las sucursales. Además, durante este año se abrieron dos nuevas en sendos barrios de la capital, Murcia, y dos más en Águilas y Torrepacheco, alcanza...
	En 2008 comenzaban las noticias de ralentización económica, los tipos de interés aumentaban, lo que repercutía en las cuotas a pagar por el préstamo solicitado para efectuar las inversiones en maquinaria y reformas de las sucursales, y, una sensación ...
	Las ventas del año no fueron las esperadas. Parecía que no daba resultado ninguna de las acciones que se ejecutaban, ni la bajada de precios, ni la renovación de las tiendas, ni las campañas de publicidad.
	En el mes de diciembre, Rafael, después de leer un artículo en una revista profesional del sector (Anexo 7), decidió establecer para 2009 dos tarifas de precios.  “Tenía que intentarlo todo para recuperar las ventas”, se decía. Una tarifa tradicional,...
	Esta medida no fue entendida por los trabajadores, y posiblemente, en opinión de Rafael no aplicada por estos, dada su identificación con la forma tradicional de trabajar. Se negaban a aceptar que hubiese otro proceso de limpieza con menos fases, y qu...
	Las ventas volvieron a descender en este año, en el que no se realizó ninguna nueva inversión, ni cambio, ni tampoco campaña de publicidad, pues no parecían haber tenido repercusión en ventas las de años anteriores.
	2010. LA DECISIÓN
	2010 se presentó con menos esperanzas en todos los sentidos; la economía seguía cayendo y el desánimo social limitaba el consumo.
	Rafael seguía con dudas y muchas preguntas sin resolver. Estaba convencido de que había acertado en su plan inicial: dividir la producción entre el taller y las sucursales había aumentado la productividad de este personal, muy ocioso hasta el cambio.
	También estaba seguro de que Tintorerías Levantinas tenía que ofrecer una imagen más moderna; por eso fue necesario renovar el diseño de las sucursales, oscuras, antiguas y cada una con una decoración diferente. Sin embargo, las ventas no sólo no se r...
	Rafael tenía que tomar una decisión inmediata, Luis Simó lo había contratado para reflotar la empresa y no había sido capaz. ¿Qué podría hacer? ¿En qué se había equivocado? ¿Habría emprendido los cambios a mucha velocidad? ¿Por qué no dieron las inver...
	Debería aportarle alguna solución, pero ¿cuál? Tal vez fuera el momento de vender la empresa, pero a quién podría interesar. Quizás a la competencia, y a los trabajadores. Qué podría hacer Luis con los inmuebles propiedad de la familia.

