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1. Antecedentes

La empresa familiar Tigre fue fundada por Arturo en los afios 80, quien siem-
pre fue un visionario y emprendedor a pesar de que en los primeros afos de
vida laboral desempenfara varios trabajos como comercial en diversas empresas.
Siempre comentaba en casa, y en las reuniones con los amigos, sus ideas sobre
fabulosos negocios que tenia en mente, pero la falta de tiempo por el trabajo
y las primeras dificultades al sondear esas ideas le hacian desistir. Un domingo
soleado del mes de junio de 1981, como era habitual en su familia, Arturo estaba
disfrutando de un dia de playa sentado sobre la toalla y mirando hacia la orilla
del mar. Entonces volvié a comprobar la misma escena que tantas veces ya ha-
bia visto. Los banistas al salir del mar tenian que andar atravesando una zona de
guijarros que se hacia incomoda e incluso dolorosa al pisar sobre ellos. Lo habia
visto muchas veces, pero ese domingo todo cambié para siempre en su vida. El
chico que habia estado observando andando con dificultad y molestias pasé jus-
to junto a Arturo hablando en voz alta y expresando sus pensamientos: «Pagaria
lo que fuera por unas zapatillas que evitaran este suplicio». A veces todas las cir-
cunstancias propicias confluyen. En esa época Arturo era representante comer-
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cial para la zona de Levante de unas alpargatas que eran muy demandadas en
los meses de buen tiempo. Para poder venderlas bien, habia recibido formacién
sobre el proceso productivo y habia profundizado en el conocimiento de aspec-
tos criticos del calzado como los materiales, la horma, las suelas, el disefio... En
la cabeza de Arturo se disparé el proceso creativo. ;Y si en vez de vender alpar-
gatas producian unas zapatillas acuaticas que permitieran a los bafistas entrar y
salir del mar con comodidad y proteccion frente a las zonas de la playa cubiertas
por guijarros, conchas y otros elementos duros y cortantes al ser pisados? El ma-
terial tendria que ser de goma o similar y el disefio tendria que permitir un buen
ajuste y andar con facilidad.

Lo primero que hizo Arturo fue contar su idea a don Julio, el duefio de la em-
presa de alpargatas para la que trabajaba. Don Julio escuché atentamente a Artu-
ro porque tenia un buen concepto de él y porque su desempefo profesional era
excelente y conseguia muy buenos resultados. Cuando Arturo finalizé el relato de
su idea de negocio, don Julio le mostré una amplia sonrisa y le confes6 que nadie
pagaria dinero por un calzado que tuviera un uso tan reducido y ocasional.

Desde luego don Julio era un experto en el sector y, al escuchar su opinioén,
Arturo pensdé que tendria que desistir de ello. Al volver a casa, dando por perdida
otra idea de empresa mas, se encontré con un hecho revelador. Su hijo Angel ha-
bia pasado la tarde con los amigos del colegio en la playa y ahora estaba sentado
en el sofa del saléon con un pie en alto mostrando un corte del que no paraba de
salir sangre. Arturo pregunté qué habia pasado y al empezar a relatar Angel lo su-
cedido, una inmensa sensacion de satisfaccion invadié a Arturo. Era una sefial de
que hacia falta un calzado que protegiera a los bafistas.

En los préximos meses, Arturo compaginé su trabajo comercial con el de in-
vestigador de materiales y disefiador del calzado. No paré de hacer bocetos que
no terminaban de convencerlo. Un dia hablando con su primo Jean Marie, que se
encontraba de visita en Espana, le conté su idea y le mostré sus bocetos. Jean Ma-
rie era francés, hijo de un hermano del padre de Arturo que habia emigrado anos
antes a Francia. Jean Marie le conté a Arturo que en Francia ese calzado ya existia
desde los anos 40. Se atribuia a Jean Duphant, quien tenia una fabrica de plasticos
e, inspirdndose en las sandalias de cuero de los pescadores franceses, decidi6 fa-
bricar un modelo similar con plastico, en parte motivado por la carestia de cuero
tras la Segunda Guerra Mundial. Jean Marie explicé a Arturo que ese calzado era
de goma, con muchas aberturas que permitian que el pie estuviera ventilado y al
quedar cubierto por el agua no mostrara excesiva resistencia, y que se ajustaba
con una hebilla que aseguraba bien el calzado al pie. Al regresar a Francia, Jean
Marie le prometié que le mandaria unos pares para que Arturo los pudiera estu-
diar en detalle.

Con un disefo claro, sabiendo que en otros mercados el producto ya habia sido
aceptadoy con el conocimiento y los contactos del sector, Arturo se sentia impara-
ble.Y asi fue cdmo fundé la empresa Tigre y con ese mismo nombre puso la marca
al calzado que mas tarde se popularizé en Espana con el nombre de ‘cangrejeras.
Obviamente, Arturo dejoé su puesto de comercial y se convirtié en un empresario
de éxito. Durante los primeros afos, toda su actividad se centré en desarrollar el
negocio aprovechando el desarrollo de la clase media espafola que reivindicaba
ese estatus con vacaciones veraniegas en la playa, y también la masiva llegada
de turistas internacionales que también buscaban el sol y la playa espafiola para
disfrutar de un clima envidiable para ellos.




