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Z ¿Se hilvanaron momentos 
difíciles en la sastrería?  
Sí, cuando mi abuela tomó las 
riendas se tuvo que abrir paso en 
un mundo de hombres, donde no 
tenía ni voz ni voto. Era una época 
en la que ni siquiera podía firmar 
cuentas bancarias.   
 
Z ¿Quién luce una capa Seseña?  

Las personas que buscan sentirse 
especiales y diferentes. Desde un 
chico berlinés galerista de 37 años 
hasta un hombre clásico italiano al 
que le gusta viajar e ir a la ópera.  
 
Z ¿Se puede renovar lo clásico?  
Sí, a través de colaboraciones con 
diseñadores y reinventándonos a 
nivel estético y comunicativo. 

La centenaria Casa Seseña empezó a 
exportar en la década de 1950. Pero 
no fue hasta 1987 cuando la venta de 
sus capas al exterior se consolidó y se 
popularizó en determinados 
mercados. “A raíz de un artículo que 
publicó ‘The New York Times’, en el  
que se hacía referencia a nuestros 
productos, nos empezaron a llegar 
numerosas cartas con pedidos”, 
cuenta el gerente, Marcos Seseña.  
En concreto, ese año vendieron más 
de 500 capas a Estados Unidos. Para 
agilizar el proceso de compra, esta 
empresa familiar hizo un catálogo de 
colores y tejidos para que los clientes 
de fuera tuviesen la oportunidad de 
ver y tocar el material de las prendas.

Una sastrería al estilo Savile Row
Casa Seseña, fundada en 1901 en uno de los barrios más castizos de Madrid, todavía conserva 
la capa clásica, pero adaptada a los nuevos tiempos. El hecho a medida es la clave del éxito. 

HISTORIAS DE ÉXITO i CASA SESEÑA

Catarina Valente. Madrid 
Dibuja, corta y cose a mano como las 
típicas sastrerías de Savile Row, la 
cuna de la costura artesanal en Lon-
dres. En esta calle se creó el primer 
esmoquin, se confeccionó parte del 
vestuario de la reina Isabel II y salie-
ron trajes para grupos musicales co-
mo los Beatles y los Rolling Stones. 
El barrio de Las Letras, uno de los 
más castizos de Madrid, no se queda 
atrás. A principios del siglo XX era 
como la milla de oro de la sastrería 
británica, donde Casa Seseña ha des-
tacado por abrazar con sus capas clá-
sicas los hombros de grandes perso-
nalidades. Desde Gregorio Mara-
ñón, pasando por Valle-Inclán, Pi-
casso, Hemingway hasta Gary Coo-
per y el rey Juan Carlos I han vestido 
sus prendas.  

Esta empresa familiar se fundó 
hace más de cien años. “Mi bisabue-
lo, Santos Seseña, vino de un pueblo 
de Toledo a Madrid para trabajar co-
mo aprendiz, hasta que en 1901 
montó su propio negocio en la calle 
Espoz y Mina”, cuenta su consejero 
delegado, Marcos Seseña, quien in-
dica que “en esta época la capa esta-
ba desapareciendo”.  

El fundador hizo un esfuerzo no 
solo por conservar esta popular 
prenda de abrigo, hecha a base de 
paño de lana merina procedente de 
Béjar (Salamanca), sino por patentar 
nuevos modelos. Goya, Alfonso y 
Madrid fueron algunos de los clási-
cos de la década de 1930, que se exhi-
bieron en una nueva tienda Seseña, 
fundada en 1927 por la siguiente ge-
neración, en la calle de la Cruz, 30.   

En 1940, la capa se convirtió en un 
producto de clase: “Mi abuelo To-
más, al haber estudiado una carrera, 
se codeaba con la alta burguesía, de 
forma que muchos de los clientes 
eran actores, que en ese momento 
venían de Hollywood, y gente del 
mundo de la cultura”, recuerda el 
empresario. No obstante, es una 
prenda que no deja de ser usada por 
los menos pudientes.  

Pasados 20 años, el negocio pasó 

Mundos lejanos

SECRETOS DE UN PATRÓN

Las pymes 
recibirán 500 
millones para 
salir al exterior

AYUDAS

Expansión. Madrid 
Las pymes españolas recibirán fi-
nanciación para exportar sus 
bienes y servicios al extranjero. 
En concreto, el Banco Europeo 
de Inversiones (BEI) y el Institu-
to de Crédito Oficial (ICO) apor-
tarán 250 millones cada uno para 
impulsar la internacionalización 
de este colectivo.  

La ayuda del BEI, que subven-
ciona de forma parcial la línea 
ICO Exportadores 2016, preten-
de financiar el anticipo de las fac-
turas  de la actividad exportadora 
a corto plazo de pymes y autóno-
mos y los costes previos de pro-
ducción y elaboración de los bie-
nes que envían al exterior.  

 Además de las ayudas para fo-
mentar el proceso de internacio-
nalización, el ICO concede otro 
tipo de préstamos para proyectos 
de inversión en el territorio na-
cional y para la rehabilitación de 
viviendas. Las principales líneas 
son: 

 
L Empresas y emprendedores.  
Se dirige a autónomos y compa-
ñías que realicen inversiones 
productivas en España o necesi-
ten cubrir necesidades de liqui-
dez. El importe máximo es de 
12,5 millones de euros por orga-
nización, en una o varias opera-
ciones. El plazo de amortización 
es de cuatro años. 
 
L Garantía SGR. Se destina a au-
tónomos y entidades públicas y 
privadas que cuenten con el aval 
de una Sociedad de Garantía Re-
cíproca (SGR) o de la Sociedad 
Anónima Estatal de Caución 
Agraria (Saeca). Está orientada a 
las pymes que realicen inversio-
nes en el territorio nacional o en 
el extranjero y necesiten resolver 
problemas de solvencia. El im-
porte máximo por cliente es de 
hasta 2 millones de euros en una 
o varias operaciones.  
 
L Crédito comercial. Pretende 
ayudar a las pymes que deseen 
obtener liquidez mediante el an-
ticipo del importe de las facturas 
procedentes de su actividad co-
mercial en España. El importe 
máximo de cada línea de crédito 
es 12, 5 millones de euros. El tipo 
de interés es variable.  
 
L Fidelidad y crecimiento. Se 
dirige a todas las entidades que 
quieran cancelar un préstamo 
del ICO y formalizar uno nuevo 
con mejores condiciones. La 
operación original tiene una vida 
residual superior a un año. 
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una etapa difícil. Las dos cabezas 
pensantes de Casa Seseña fallecie-
ron. Primero el abuelo, en 1958, y 
después el bisabuelo, en 1960. La ge-
rencia se quedó huérfana. “No había 
nadie que tomara las riendas, de for-
ma que fue mi abuela Conchita Díaz 
la que se hizo cargo”, revela Seseña. 

Esta mujer, culta y con buen gusto 
decorativo, desempeñó un papel 
clave en un momento de declive: 
lanzó al mercado una colección de 
capas exclusiva para mujeres. Antes 
era de uso masculino, pero con el 
tiempo se fue consolidando hasta 

nuestros días. De hecho, Carolina 
Herrera y Hillary Clinton aún lucen 
sus prendas.  

Inmersa en una crisis, Díaz le pi-
dió a su hijo más pequeño, Enrique 
Seseña, que le apoyara en la gestión. 
“Mi padre, recién formado en Eco-
nómicas y Derecho, se incorporó 
con apenas 18 años y lo primero que 
hizo fue especializarse”, comenta el 
directivo. Hasta 1965 se vendían to-
do tipo de productos de moda mas-
culina: gabardinas, gabanes y trajes.  

En apenas cinco años, Casa Sese-
ña salió a flote y se convirtió en un re-

ferente de la confección a medida, 
gracias a la apuesta de Enrique de 
expandir el negocio por la capital y 
de tener un taller propio. “Esto per-
mitió agilizar las ventas”, señala el 
empresario, que empezó su andadu-
ra en la sastrería en 1989.  

Desde que tomó el mando oficial 
el año pasado, su cometido ha sido 
modernizar las capas, cuyo precio 
oscila entre los 225 y los 1.500 euros. 
También, convertir un elemento tra-
dicional en un icono de moda, con 
un enfoque urbano y funcional al es-
tilo british.  
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Marcos Seseña, consejero delegado y cuarta generación de 
Casa Seseña. 

De izda a dcha, Santos Seseña, 
fundador de Casa Seseña, junto  
a su hijo Tomás Seseña. 


