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Antonio Garamendi Lecanda
Presidente de CEOE

El valor del empresario

La responsabilidad de prologar un libro radica, entre otras cosas, en la ne-
cesidad de establecer el marco conceptual en el que este va a ser leido. Sin
embargo, en ocasiones, como ésta, el mensaje del propio libro es tan claro e
inspirador, que la responsabilidad, al menos en ese sentido, se diluye y que-
da reducida a un mero acompanamiento. Porque si algo queda claro tras la
lectura de las proximas paginas, hasta el final, es que en ellas esta plasmado
sindudalo que es el valor del empresario y, como no, lo que es el empresario
con valor.

De un lado, estan la valentia, el coraje y la determinacién inherentes a todo
empresario al levantar la persiana cada manana. El empresario es un traba-
jador mas que, en cambio, se juega no solo su empleo sino en la mayoria de
los casos su patrimonio. Para el empresario, un negocio es un proyecto vital,
al que dedica toda su atencidn, tiempo y recursos.

El empresario lo arriesga todo y es el primero en querer que sus trabajado-
res se sientan motivados, satisfechos, y que esa fusion entre empresario y
trabajadores que define el concepto de empresa se desenvuelva en un entor-
no laboral seguro y saludable porque todo ello redunda en el éxito.

En una segunda acepcion, es preciso hablar del enorme valor que la iniciati-
va empresarial aporta al conjunto de la sociedad. Porque una sociedad tiene
la altura que tienen sus empresarios. Y, en este sentido -me consta porque lo
conozco de primera mano- destaco el inmenso valor que aportan los empre-
sarios de las Islas Baleares. El empresariado balear ha sufrido como pocos la
pandemia del Covid-19. Se ha enfrentado a un shock historico que deriva de
la crisis de oferta y de demanda, es decir, por las limitaciones a la actividad y
también por las restricciones a la movilidad de las personas en una comuni-
dad tan ligada al turismo, derivada de una crisis sanitaria.

Este escenario no es algo que afecte solo al sector empresarial balear, sino
que su aportacién al PIB regional, al empleo en el territorio y, sobre todo, a
la economia nacional y a la ‘Marca Espafia’ hacen que todos debamos sentir-
nos concernidos a la hora de preservar ese valor.

Felicito a ASIMA por su vocacién a favor de la cooperacién empresarial, por
su proactividad en el seno de CAEB, la patronal balear con la que con tanta
sinergia trabajamos codo a codo desde CEOE y CEPYME, y por su ejemplari-
dad al dar voz a sus asociados demostrando el enorme valor que el empresa-
rio aporta al conjunto de la sociedad.
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Carmen Planas Palou
Presidenta de CAEB

El empuje empresarial, motor del progreso

Lo que escrito queda, perdura. Y no puedo obviar que este libro que aho-
ra tiene entre sus manos fue impreso en plena pandemia tal como reflejan
los testimonios que atesora. Un momento muy dificil. Sumergidos en una
crisis sanitaria, econémica y social sin precedentes para Baleares. En una
recesion histérica. Con un colectivo empresarial al limite, pero dispuesto a
vencer. Y sé que lo conseguiremos. Porque afrontar desafios, por dificiles
que sean, esta en el ADN de todo empresario.

El empresario es el motor de la prosperidad y el que, con su empuje, contri-
buye a que todos superemos crisis y adversidades. Son los empresarios los
que contratan y los que invierten. Los que lo arriesgan todo y los que asumen
como mision el progreso, imprescindible para mantener la sociedad del bien-
estar en que vivimos. Héroes, en su mayoria anonimos, que merecen recono-
cimiento social y mas aiin en momentos duros como este que vivimos.

Estoy orgullosa de que de la gran familia que conforman las mas de ochenta
organizaciones empresariales que vertebran CAEB surjan iniciativas como
esta que nos ofrece ASIMA, tan apegada a nuestra gran confederacion, con
este libro, el segundo que promueve, en el que nos brinda la oportunidad
de conocer el relato de mas de una veintena de estos héroes que comparten
su sabiduria, aquilatada durante afos, plagada de aciertos... y también de
errores, porque de todo se aprende.

Quiero destacar que estas vivencias, siendo ttiles e inspiradoras para todo
lector, lo son especialmente para los jovenes emprendedores de hoy que, nun-
came cansaré de repetir, seran los grandes empresarios del mafana. Jévenes
a los que debemos guiar, formar y ayudar para fortalecer sus habilidades,
sus competencias vy su resiliencia para sobreponerse a futuras crisis que se-
guro vendran. Si lo hacemos, una nueva generacién de empresarios seguira
haciéndonos progresar, promoviendo un beneficio que siempre es colectivo.

Por ello, en nombre de todos los empresarios de Baleares y por ser fuente
de inspiracién para nuestros jévenes emprendedores, doy las gracias a los
protagonistas de este libro por su generosidad. Gracias a todos por haber
tenido el valor de ser empresarios y por haber llegado a ser... ‘empresarios
convalor’. Gracias por demostrar que el empuje empresarial es el motor del
progreso que nos conduce, con espiritu transformador, hacia un futuro me-
jor, mas tecnoldgico, mas circular y ecolégico, mas social y mas sostenible.
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Francisco Martorell Esteban
Presidente de ASIMA

Ante todo, orgulloso de formar parte de esta familia empresarial que se llama
Asociacion de Industriales de Mallorca ASIMA. Una familia que ha ido cre-
ciendo desde el afio 1964 gracias a cada uno de los que forman parte de ella.

En el 2017 presentamos un primer libro con 27 historias que profundizan en
lafigura del empresario y descubrimos qué se esconde detras de cada perso-
na. Como hay muchos mas, decidimos seguir dando voz a mas empresarios
y en sus manos tiene una segunda edicién de Empresarios con Valor, que en
esta ocasion recoge 26 testimonios que representan a la perfecciéon lo que es
hoy un empresario de Mallorca.

Habiendo coincidido con una coyuntura marcada por la pandemia, las vi-
vencias de los empresarios tienen més valor si cabe porque hay ejemplos de
lucha. Y valores que definen a un buen empresario son, entre otros, eficien-
cia y eficacia. El libro consta de textos cargados de gran significado e iméa-
genes que marcan la vida de un empresario, en su batalla del dia a dia. Los
protagonistas de Empresarios con Valor tanto del primer libro como de este
segundo saben de la importancia de fidelizar al cliente y hacerse merecedor
de su confianza. Otro valor que destacar.

Un buen empresario es aquel que ha tomado la decisién de embarcarse en
un proyecto especifico, centrado en un sector y del que va a ser el maximo
responsable para asumir lo bueno y lo malo que acontezca. El empresario
asume una parte de sacrificio porque su vida familiar y laboral suponen
una dedicacién en superlativo. Un buen empresario/a ama su trabajo, lo
valora, tiene una dedicacion plena, los trabajadores son su segunda familia
por no decir la primera. El empresario escucha, acttia, emprende, lucha y
a pesar de los muros y piedras que se encuentra en su camino, no se rinde
facilmente.

Hay cosas que cambian muy rapido y hay cosas que no cambian nunca, y una
de esas cosas que no cambian es el ADN de los empresarios. En este libro
podemos comprobarlo. Hay un espiritu emprendedor, hay una manera de
afrontar las dificultades... esto era asi hace siglos, es asiy seguira siendo.

Quiero animar a todos a que fomentemos entre los jovenes los valores de ser
empresario, que alcemos nuestra voz. Todos tenemos que remar para reva-
lorizar una palabra de diez letras, EMPRESARIO, que es la palanca de cam-
bio de una sociedad. En esta aventura se apuntd de nuevo, la Banca March a
quienes agradecemos seguir apoyando la idea.

0 Empresarios con valor II -17




José Luis Acea Rodriguez

Consejero delegado de Banca March

En Banca March siempre hemos estado cerca de las empresas, las empresas
familiares y las familias empresarias y mas atn en tiempos complicados y de-
safiantes como los actuales. Acompanarlas en su dia a dia, en sus proyecciones
de futuro, apoyar a los empresarios, a las familias empresarias, a todos esos
hombres y mujeres que con su dedicacion y esfuerzo han contribuido a hacer
de Mallorca y de las Islas Baleares el lugar prospero y acogedor que es hoy.

A estas alturas ya nadie duda de que muchos de nuestros logros como so-
ciedad, nuestra calidad de vida, dependen en gran medida del esfuerzo y sa-
crificio de los empresarios, que crean puestos de trabajo y generan riqueza
para todos. Son las empresas y, especificamente, las empresas familiares,
uno de los principales pilares de la estabilidad y fortaleza de las economias
desarrolladas. Todo lo que no se construya -méas atn en tiempos de crisis-
teniendo esto muy claro, agrede directamente al empleo, a la prosperidad
social y al desarrollo de nuestra economia.

Las cifras son concluyentes: 1,1 millones de empresas son familiares en Es-
pana, el 89% del total. Actualmente, estas empresas crean el 67% del empleo
privado, con un total de 6,58 millones de puestos de trabajo, y generan el
57,1% del PIB del sector privado. En Baleares, las cifras son muy similares. E1
86,5% de las empresas en las Islas son familiares. Dentro del sector privado,
crean el 81,7% del empleo y son responsables, asimismo, del 77,5% del PIB.

Por todo esto, Banca March, inico banco de propiedad totalmente familiar en
el sistema financiero espafol, nacido en Mallorca en 1926, tampoco podiamos
dejar de estar en esta segunda edicién de esta magnifica iniciativa de ASIMA.
Esta segunda entrega de Empresarios con valor recoge el testigo de aquel pri-
mer libro y profundiza en su mensaje y en el valor de las experiencias perso-
nales contadas en primera persona. Para levantar y mantener una empresa a
lo largo del tiempo, para construir algo perdurable, valioso, son necesarios
determinados valores, esos que atesoran los grandes empresarios, los empre-
sarios con mayuscula, los que nos hacen alcanzar todas nuestras metas.

Visién de largo plazo, esfuerzo, innovacién, confianza, excelencia. Estos son
los valores que hacen de una empresa algo més que una organizacién dedi-
cada a actividades con fines lucrativos. Estas mujeres y hombres que con su
esfuerzoy entrega levantan proyectos empresariales merecen toda nuestra
admiracion, respeto y gratitud. Las mias, sin duda, las tienen.

Por altimo, no me queda més que reiterar nuestro compromiso responsable
y nuestra gratitud por la magnifica labor que, desde sus inicios, lleva a cabo
ASIMA. Muchas gracias.
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‘ Asociado: 867 ‘ Sector: Saneamiento y calefaccién

Andreu Arbona
Nord Arbona

“Siempre se
encuentraun
camino, aunque
en un primer
momento parezca
imposible”

Andreu Jaume Arbona Piza (Séller, 1935) es el fundador de 1a empresa Nord
Arbona Piza y durante toda su carrera ha demostrado ser un visionario em-
prendedor dentro del sector de la distribucién comercial.

A sus ochenta y cuatro afios, su memoria no le traiciona y recuerda con bri-
1lo en los ojos todas las etapas de su vida. Una vida larga y fructifera, llena
de aconteceres profesionales y vitales, que ha configurado una trayectoria
rica en experiencias.

Andreu recuerda que su familia se mudé a Palma cuando los primogénitos
empezaban el bachillerato, mientras que Andreu solo tenia cuatro afos. “Es
lo que tiene ser el pequefio de cuatro hermanos”, cuenta. “Mi abuelo tenia
una fabrica de tejidos en Séller, Can Sivella. Cuando estall6 la Guerra Civil,
llamaron a mi padre para trabajar en la direccién de la fabrica Ses Sedes
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de Can Ponsa, porque el dueno Don José

Su faceta comercial dio un cambio de sentido al cambiar de casa tras casarse

(13

Ponsa quedé retenido en su barco, el Bon Mallorca, CcComo y coincidir en el mismo rellano de la escalera con Martin Gonzalez, en aquel
Temps, en el puerto de Mad y no podia sa- . tiempo director de la empresa de Miquel Frau, y que después fundé Humi-
Lll" como consecuencila d; 1;1 guerra. Tam- Cualquler parte flima Es(;t S:A., prilncipaziinztaiadoi"afde a.ire acondicionado delas islas, quien

ién por este motivo las fabricas no se po- e introdujo en el mundo de la calefacciéon
dian gbastecer de Ba}rcelona y tuvo que ir del mundo, ha de vla C]lm&tle:lClOl’l. Algunas de las primeras -
a [talia a comprar hilatura para Ses Sedes representaciones de este sector llegaron

otras fabricas”. : de la mano de su amigo Martin. Asi, An-
y asplrar a tener dreu se adentré en esfe mundo en el que
Andreu estudi6 en el colegio de las fran- ° o empezd a hacerse un nombre y a ampliar
ciscanas de la Plaza Cuadrado, con el Pare alguna lnduStrla’ su cartera de firmas representadas.

Ramoén curso el ingreso en Sant Francesc
y terminé su bachillerato en Montesion.
Durante sus ultimos afios de estudiante,
desarroll6 una afinidad especial por las
humanidadesylasletras, pruebadeelloes

hay que plantear la
posibilidad de un

No olvidemos que habia estudiado Dere-
cho, por lo que compaginaba la actividad
comercial con la abogacia. De aquella épo-
ca recuerda que compartia un despacho

la obtencién de la calificacién de Principe ﬂlturo industrial en la Calle Velazquez con Joan Artigues
Perpetuo y Premio en Filosofia, mencién Tous, con quien habia estudiado. Andreu
de la que estd especialmente orgulloso. p ara la is la” cuenta que eran vecinos de José Maria La-

Cuando lleg6 el momento de escoger una
carrera universitaria, Andreu confiesa
que: “Aunque parecia estar destinado a
estudiar filosofia”, teniendo en cuenta
que tendria que estudiar en Mallorca, de-
cidid estudiar Derecho porque le parecia
la alternativa mas atil.

“Estando de vacaciones en Séller con mi
abuela, mi padre me mand6 una bicicleta,
una maleta y una carta indicAindome mi
nuevo cometido: vender el contenido de la
maleta entre los comerciantes de Séller”,
recuerda sonriendo. Este fue el inicio de
nuestro protagonista en la actividad de co-
mercial, ayudando a su padre en la venta
de tejidos en el negocio familiar. Mas alla

fuente, profesor de la Escuela de Comercio
y abogado “prestigioso” con el que tenian
buen trato. Si bien es cierto que su carre-
ra como abogado realmente fue muy corta:
“Durante este tiempo no lo debi hacer muy
mal porque no perdiningan caso”, dice con
una sonrisa.

A pesar de su éxito como abogado, al final
se decant6 por el camino empresarial de
forma definitiva. Andreu cree que esta
decisién probablemente se debié a que
tras sus actividades como comercial habia

conseguido una “buena cartera de represen-
taciones” que le darian fuerza en su nueva

ocupacion.

“Nosotros no nos hemos
distinguido por tener una
gran cantidad de productos,

de marcar de forma notable su direccién
profesional, Miquel Arbona Oliver acom-
pané a su hijo pequeiio en su faceta mas
humana, como buen esperantista. Esto
puede haber sido uno de los factores fun-
damentales que llevaron a Andreu Arbo-
na a emprender iniciativas en el terreno
humanista ya de adulto, como la creacién de 1a Fundacién del Jardin Botani-
code Soéller y el Museo de Ciencias Naturales, asociaciones de las que ha sido
miembro fundador y promotor.

Para entrar en el mundo empresarial, re- sino por apostar por la

cuerda que se instalé a finales de los afos
sesenta en un local de la calle Tiziano, en
Palma, que era de su suegro. Se instal6 como
Andrés J. Arbona Piza, auténomo, con el
nombre comercial Nord Arbona Piza, nombre con el que actualmente si-
guen siendo conocidos.

especializacion”

Uno de los primeros productos que vendid en sus inicios eran calderas y
quemadores. “En aquel tiempo los principales clientes de las calderas eran
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los hoteles, que substituian las calderas de
carboén por las de fuel”, explica. Como buen
mallorquin vio en la industria del turismo
una de las principales fuentes de ingresos
para sus clientes instaladores y decidio
buscar productos para proveer a este sec-
tor. Fruto del servicio de asistencia técnica
SAT de las calderas que vendia, ingres6 en
INFOCAL, Asociaciéon de Instaladores de
Fontaneria, Calefaccién y Afines de Balea-
res, patronal del sector de la instalacion,
poco después entrd a formar parte de la
junta directiva de la que fue miembro du-
rante muchos afnos y que, a sus 84 anos, es
el presidente.

Después de las calderas, llegaron los sis-
temas de calefaccién, para dar paso a los
aires acondicionados. Andreu recuerda
cémo poco a poco iba siendo conocido en
el sector y pudo ir incorporando grandes
marcas bajo su empresa, tales como Dai-
kin, Panasonic o MENERGA. Actualmente,
Nord Arbona Piza ademas vende equipos
de supervisién y control de instalaciones
hoteleras, sistemas de control de vivien-
das, domética y material eléctrico en ge-
neral.

Como curiosidad, recuerda que en su épo-
ca de comercial del textil cuando era re-
presentante de DMC, empresa francesa

lider mundial de hilos de bordar, “uno de
mis clientes fue Armando Esteban, que te-
nia la empresa Bordados Mallorca”, narra
Andreu. “Armando fue uno de los impulso-
res del poligono, el primer poligono indus-
trial privado que se constituyé en Espana”.

“Nos centramos en ser mas
fuertes y especialistas en
algunas gamas de productos”

Andreu nos cuenta como: “En un principio se pretendié que todos los que
compraran terrenos instalarian una industria, porque las fabricas que esta-
ban en Palma necesitaban unas mejores instalaciones”. Explica que esa es la
razon por la que se “quedé fuera” y que él llegd al poligono mas tarde, ya que
“no pretendia fabricar nada”. Con el paso de los afios cambiaron la politicay
“permitieron que se instalase todo aquel que queria poner un negocio”. De
hecho, afirma, “ahora hay muy poca actividad industrial y lo que hay son
muchos comercios, empresas que venden lo que fabrican otros”.

o Empresarios con valor I1-26

A medida que fue creciendo, Arbona am-
plié el negocio al mundo de la distribucién
y se distinguid por apostar por productos
mas especificos. “Por nuestro tamano y
vocacion no podemos competir con otros
almacenes méas grandes por lo que nos
centramos en ser mas fuertes y especialis-
tas en algunas gamas de productos”.

En aquella época, a mediados de los afios
ochenta se uni6 al grupo de compras
Termoclub formado por un grupo de em-
presas similares ubicadas en distintas
regiones de la geografia espaiiola y con
intereses de compra comunes. Andreu
Arbona se percatd de que para “comprar
mejor” era fundamental hablar con alma-
cenes de la Peninsula que tuvieran nece-
sidades similares a las suyas para aunar
fuerzas con todos sus miembros y tener
asi mayor peso a la hora de negociar con
los fabricantes. Nord Arbona es el socio de
Termoclub en Baleares.

Esta gran idea permitié a Andreu tener
aliados por toda Espafia y comprar a me-
jores precios. “Nosotros no nos hemos
distinguido por tener una gran cantidad
de productos, sino por apostar por la es-
pecializacién”, sentencia. Durante los 1l-
timos treinta afos, se ha esforzado para
integrar una cadena de servicios comple-
ta para acompanar al comprador desde el
diseno del proyecto, guiarlo en la insta-
lacién y ofrecerle servicios posventa. La
eficiencia energética ha sido desde hace
muchos afos el objetivo de su especiali-
zacion.

Con el fin de aumentar el nivel de cono-
cimiento técnico de los profesionales del
sector de la climatizacion tanto de los in-
genieros consultores como del mundo de
la instalacion, se cred a imagen y semejan-
za de la ASHRAE americana, ABTECIR la
Asociacion balear de Técnics amb Energia

“Estando de
vacaciones en Soller
con mi abuela, mi
padre me mando
una bicicleta, una
maleta y una carta
indicAndome mi
nuevo cometido:
vender el contenido
de la maleta entre

los comerciantes de
Séller”
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Climatitzaci6 i Refrigeracio, de la cual An-
dreu fue socio fundador y presidente du-
rante varios afios.

El mayor de los hijos de Andreu Arbona,
Miquel Arbona, se une a su padre desde el
afno 83, después de que éste le propusiera
estudiar una carrera de utilidad y prove-
cho en el sector en el que estaba implicado,
Ingenieria Técnica Industrial Electrénica.
Con la llegada de su hijo, que ahora lleva
las riendas del negocio, se consolida la em-
presaNord Arbona Piza en el poligono Son
Castelld, que sigue comercializando pro-
ductos innovadores siempre bajo la pers-
pectiva de buscar la maxima eficienciay la
sostenibilidad. Desde entonces, laempresa
ha incorporado grandes firmas bajo su ala
y ha participado en nuevos proyectos que
han transportado el negocio familiar y los
suenos de Andreu al siguiente nivel.

Andreu se permite hacer desde la expe-
riencia una reflexién con respecto al fu-
turo de la isla: “Mallorca, como cualquier
parte del mundo, ha de aspirar a tener al-
guna industria, hay que plantear la posibi-
lidad de un futuro industrial paralaisla”.

También ofrece una reflexion sobre la cri-
sis derivada de 1a pandemia de la Covid-19.
“La experiencia vivida me lleva a pensar
que esta situacion de crisis por el corona-
virus se superara. He vivido momentos
en los que la situaciéon era muy mala. La
posguerra espanola fue dura, con una casi
nula actividad econémica. Yo era muy jo-
ven, pero tengo un recuerdo de estas con-
diciones de vida muy dificiles en algunos
momentos. Es muy pronto para ver una
salida a la situacién actual. No obstante,
habra una solucion. Con esfuerzo y cons-
tancia se superara esta crisis, sin duda
muy grave. Siempre se encuentra un ca-
mino, aunque en un primer momento pa-
rezca imposible”, afirma.
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A mediados de

los 80’s se unio al
grupo de compras
Termoclub formado
por un grupo de
empresas similares
ubicadas en distintas
regiones dela
geografia espanola
y con intereses de
compra comunes
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“Lo que mas nos pesa ahora es la incertidum-
bre con respecto a la duracién de la crisis.
Desde su inicio, nuestra principal prioridad
ha sido proteger a nuestra gente, evitando a
toda costa tener que prescindir de alguno de
los miembros del equipo”, destaca.

Para Andreu Arbona el personal y los clien-
tes son el mayor capital de una empresa y
la base de nuestra supervivencia y supera-
cién. “La reinvencion, intentando traer cada
dia temas nuevos, soluciones innovadoras
que sigan aportando valor y despierten el
interés de nuestros clientes fieles y de los
que todavia no lo son, sera esencial para la
recuperacioén”, concluye.

Con la revolucion de las nuevas tecnologias
y la creacién de Internet, en tono reflexivo
Andreu comenta que surgen nuevos com-
petidores, ahora en la red, y nuestra subsis-
tencia solo se entiende “ofreciendo mejores
servicios”. Afirma muy convencido que
“una persona puede encontrar un producto
por Internet algo mas barato” aunque “no
tendra nuestro servicio de control de cali-
dad del producto y asesoramiento para su
correcta implantacion”.

Andreu Arbona, a pesar de haber pasado el relevo a sus hijos, sigue yendo
todos los dias a las oficinas del poligono y todavia forma parte de manera
activa de la empresa que con tanta dedicacion, esfuerzoy tiempo ha logrado

construir.
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‘ Asociado 651 ‘ Sector: Turismo

Gabriel Barcelo
Grupo Barcel6

“Venir a trabajar
ala Fundacion
fueunagran
oportunidad.
Trabajo con mucho
gusto y con mucha
dedicacion”

Estar frente a Gabriel Barcel6 es estar frente a una hemeroteca de historia
y cultura. Historia familiar que comienza en Felanitx con una empresa de
autocares que fundo su padre en 1931 con 29 afios y que, en plena Guerra
Civil, Gabriel con tan solo once afios empez6 a ayudarle. “En aquel momento
no habia gasolina, por lo que se organiz6 una agencia de transporte y venia-
mos en el tren de Felanitx a Palma. Llevando normalmente cosas del campo
y algunos ttiles que se necesitaban”, comienza a contar.

“Empecé a trabajar hace ahora exactamente ochenta afos”, dice sonriendo.
“A los dieciocho hice el servicio militar y a partir del afio 50 empecé a estar
en contacto con el turismo”. En esa época ofrecian a los turistas hacer excur-
siones para visitar Valldemossa, Soller, Formentor, las Cuevas del Drach,
entre otros enclaves.

En 1954 Gabriel recuerda que empezd su actividad de agencia de viajes.
Como el desarrollo del turismo era tan extraordinario y habia tal demanda,
en 1960 decidieron empezar su actividad en hoteles.
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En 1962 construyeron su primer hotel en
la playa de Palma. En aquella época tenian
una pequena agencia de viajes con oficinas
en Mallorca, Menorca, Ibiza y Barcelona.
“Teniamos la actividad de los autocares que
era la basica desde hacia treinta y un afos,
y cuando empezamos la actividad de hoteles,
la empresa en aquel momento podia tener
unos 200 empleados (hace este inciso), conti-
nuamos nuestra expansion. Primero con la
agencia de viajes ala Peninsula y a Canarias,
hasta que en 1981 damos nuestro primer
paso internacional y nos establecemos en
Meéxico, Brasil, Venezuela y otros sitios”.

En el ano 1985 abren el primer hotel en el Ca-
ribe, “que por cierto fue pionero porque fui-
mos la primera empresa espafola en cons-
truir un hotel en Reptiiblica Dominicana”.

B i

Gabriel Barcel6 se jubila en 1993 y le sucede “Mi hijo y mi sobrino son

su hermano Sebastiin, “que en Paz Descan-
se”. Eran los dos socios de la empresa, al

jovenes por lo que les quedan

cincuenta por ciento. “Habiamos trabajado anos por delante para seguir

juntos toda la vida y él estuvo hasta el afio
2000 en que nos suceden nuestros hijos, su
hijo Simén y mi hijo Simén Pedro, que son
los dos copresidentes del Grupo Barceld en
la actualidad”.

consolidando”

Es una empresa familiar, “como las buenas” (sonrie) que ya va por la cuarta
generacion. Hace unos afios se incorporé el primer nieto de su hermano Se-
bastian que ahora esta de director de un hotel en Guatemala.

“Mi hijo y mi sobrino son jovenes por lo que les quedan afios por delante
para seguir consolidando”, dice. “Otros nietos han elegido otro camino y
prefieren realizar otras actividades”.

Gabriel Barcel6 tiene en su cabeza una enciclopedia de fechas, es admira-
ble. Lo recuerda todo como si fuera ayer. En los afios sesenta, se remonta, “la
demanda era muy alta y no habia hoteles suficientes con lo cual, con nues-
tra actividad de agencia de viajes necesitibamos hoteles, por eso decidimos
construir hoteles para tener mas plazas y hacer negocio”.

“Con motivo de 1a guerra del petroleo, en los afios 72-73 y 78-79 nos plantea-
mos diversificar. En aquel momento ocurrié la primera pequeiia depresiéon
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del turismo por primera vez en Espafa, que como en las posteriores se ha
demostrado que fue minima, a pesar de las dificultades”. Porque el turismo,
dice, “ha demostrado ser una industria mucho més sélida de lo que muchos
pensaban. Muchos pensaban que el turismo era algo pasajero”.

En cambio, la familia Barceld tuvo desde el

principio una fe ciega en el turismo y “lo “Vamos a peor S e
[ ]

Unico que nos planteamos en este momen-

to fue expandirnos hacia otros lugares ha disparado en lOS

para diversificar mas”. Ese fue el motivo,
explica. “Con la suerte de que nos encon-

tramos, precisamente en Reptiblica Domi- ﬁltimos aﬁos una

nicana con unas condiciones extraordina-

rias y donde no habia practicamente nada. tul'ismOfObia de

Estaba todo por hacer. Con lo cual, aquello

fue el éxito mas notable de nuestra activi- un grupo, creo que,
reducido, pero que
tenian una gran fe en el turismo y porque hace mucho ruido”

dad e historia empresarial”.
Afirma que fue un camino facil porque

en Republica Dominicana en los 80, era la

Mallorca de los anos 50.

Cuando Gabriel Barcelé descubrié Bavaro, tuvo un flechazo, “como también
lo podiamos tener con Formentor en Mallorca”, expresa. “Era una playa
extraordinaria que no la habia pisado nadie, porque no habia ni carretera
de acceso. Cuando fui a verla tuve que ir en moto por la playa para ver el
terreno porque no habia otro acceso. El desarrollo inicial fue un poco com-
plicado, primero porque en el 82 que fue el afno de la compra de los terrenos
hubo elecciones en el pais, y en segundo lugar porque la burocracia politica
siempre es un poco notable, pero habia mucho interés en Dominicana en ex-
pandir el turismo, hasta el punto que el nuevo ministro de turismo, Fello
Subervi, cuyo partido politico gané las elecciones, vino a Espafa y me llamé
desde Madrid que queria verme porque estaba seguro de que iba a ganar.
Vino a Mallorca y me dijo cuando sea ministro, lo que querais. Efectivamen-
te gano las elecciones y le dijimos, “lo Gnico que pedimos es que nos hagais
una carretera”. Al cabo de un tiempo nos dijo que no la iban a hacer por-
que no tenian dinero, pero si la haciamos nosotros la pagarian a través de la
compensacion de los impuestos que tuviésemos que pagar. Decidimos por
tanto hacer la carretera, de 12 km. Llevamos 35 afios de actividad y sigue la
misma carretera con el mismo firme y ahora tienen un trafico descomunal”.

Cuenta como también tuvieron que hacer una depuradora de aguas re-
siduales “porque no queriamos ser como los politicos mallorquines, que
setenta afios después del inicio del turismo, todavia tiran agua residual al
mar cuando esto deberia estar prohibido legalmente”, y es aqui cuando le
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sale 1a parte empresarial. “Nosotros nunca
en Bavaro hemos tirado una gota de agua
al mar, ni en otros proyectos como por
ejemplo en Riviera Maya (México). Hici-
mos depuradoras y depositamos el agua
residual dentro de la finca para regar el
campo de golf'y otras actividades. Hay una
gran diferencia”, apostilla.

Opina que “Vamos a peor”. “Se ha dispara-
do en los Gltimos afios una turismofobia de
un grupo, creo que, reducido de ciudada-
nos, pero que hace mucho ruido y la socie-
dad civil que se perjudica con estos hechos
no reacciona como no reacciona frente a
otros muchos casos como la mala politica
frente a otro tipo de actividades”.

Es muy sincero al expresar que “la socie-
dad civil mallorquina y espafola, en ge-
neral, tiene un déficit de actividad social
importante para intentar influir en el de-

cacién porque es la base del desarrollo de la
persona y economia personal para mejorar
sunivel de vida”.

A esto se dedican basicamente en América
latina, en los paises menos desarrollados y
en Africa en los paises mas necesitados. Y
dentro de estos paises, explica, “las zonas
mas pobres y dentro de esta pobreza con
preferencia a las mujeres que son las que
mas sufren la falta de desarrollo, la pobreza
y estas penosas circunstancias”.

Gabriel espera que sus descendientes conti-
nden con la Fundacién. De hecho, comenta,
“cuando la creamos la dotamos con 500 mi-
llones de pesetas y a través del tiempo he-
mos ido aumentando nuestros recursos y en
estos momentos superamos los 35 millones
de euros de recursos propios, con lo cual la
Fundacién esta consolidada y tengo la plena
seguridad de que mis sucesores, tanto mis

13 > 2
sarrollo de los acontecimientos”. hijos como los nietos, como los bisnietos, va- La funcion de la empresa

o
“En la FundaC]_On no yan participando en esta iniciativa que para es crear un producto que
Cerrado el capitulo de la historia del Gru- mi culmina una actividad personal y empre- i 1 e T
po Barcel6 en el ambito hotelero, viajamos tenemos que ganar sarial”. e e ; ’ p. q
al afio 1989 que nace la Fundacién Barceld. de otra forma no se justifica
Pfara Gabr?el, tras haber.s‘e jubilado, “ve- dinero, excepto p ara Nq puede} d“ejar de 1_r'ecordar asupadre ggien su existencia”
nir a trabajar a la Fundacién fue una gran le inculcé “el sentido de la responsabilidad
oportunidad” y hasta el dia de hoy, con 91 en el trabajo, el esfuerzo y la honradez”.
afnos, viene todos los dias. “Trabajo con tener fondo para “Era un hombre sin estudios que se habia
mucho gusto, con mucha dedicacién, con hecho a si mismo, hijo de campesinos, fueron nueve hermanos, y no sé como
muchas menos horas que antes, ahora 4 gaStarlos Y €S0 Nos se las compuso para crear la empresa de autocares tan joven”.
o 5 horas al dia, pero con plena actividad o
para intentar desarrollar una actividad pel'mlte ayudal' Gabriel asegura que a sus hijos les ha intentado transmitir estos valores mas
muy bonita porque en la Fundacién no algunos otros que ha ido aprendiendo con el tiempo, como es la formaciéon
tenemos que ganar dinero, excepto para a mu_Cha gente a profesional, mejorar la creatividad, ser mas imaginativos para desarrollar
tener fondo para gastarlos y eso nos per- mas las cosas, pero basicamente, dice, “la funcidén de la empresa es crear un
mite ayudar a mucha gente a mejorar su mei orar su Situ acién producto que interese a los clientes, porque de otra forma no se justifica su
situacién de vida, lo cual es muy estimu- existencia, y por otra parte tener resultados positivos primero para conso-
lantey agradecido”. de Vida, 10 Cual es lidarse y luego para expansionarse. Toda empresa que no sigue estas reglas
para mi esta destinada a su final”.
La actividad principal de la Fundacién e
estid basada en tres pilares, dice, “salud muY eStlmulante Y Lo han hecho de una forma magnifica, asegura, han tenido muchas dificulta-
porque creemos que sin salud ninguna ° ” des, pero el Grupo Barceld no ha dejado de desarrollarse. “Hoy es diez veces
persona puede tener una vida digna; edu- agradeCIdO mas grande de como yo la dejé, hoy es cien veces mejor que lo que yolodejéy
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mis sucesores son mil veces mejor de lo que
era yo, por lo cual, auguro un brillante por-
venir al grupo de cara al futuro”.

Cuando cumplié 65 afos, aunque se sentia
bien, decidio retirarse y dar la oportunidad
asus descendientes de seguir con el negocio.
“He conocido algin amigo a quien su padre
no habia dado esa opcién y me daba mucha
pena porque eran personas valiosas”, Ga-
briel quiso evitar ese riesgo y se siente muy
contento de haberlo dado porque cree que la
empresa es mucho mejor y porque ha tenido
el placer de vivirlo, “con lo cual ha sido un
gusto extraordinario”, afirma.

Al margen, debido a la situacién generada
por el coronavirus, Barcel6 desea expresar
en primer lugar su pésame y sentimientos
de apoyo “a todas las familias que han pade-
cido algan fallecimiento, y expresar mi mas
sentido apoyo a todas las personas contagia-
das y a todas las que estan trabajando para
eliminar o reducir los efectos de esta plaga”.

Como empresario retirado y a titulo perso-
nal, expresa, “vivo esta pandemia con gran s
preocupacién por los grandes y adversos

alimentos frescos, basicamente verduras y
fruta a diversas entidades que distribuyen
comidas o donan alimentos a familias nece-
sitadas. Han continuado su donacién sema-
nal y aumentando el volumen de la misma
para atender la demanda de mas personas
que necesitan esta ayuda.

Gabriel Barcel6 tiene seis hijos, once nietos
y cuatro biznietos, juna gran familia! excla-
ma orgulloso. “Y tengo una mujer excepcio-
nal que cuidé de ellos en mis ausencias, por
lo cual tengo que dar gracias alavida”.

Ahora, tras haber dedicado su vida a la em-
presa y a la familia, disfruta de nadar y en
invierno procura caminar.

Antes de terminar la entrevista, quiere de-
dicar unas palabras de homenaje a los fun-
dadores de ASIMA. “Tuve el gusto de cono-
cer a todos, recuerdo con especial carino a
su presidente, Ramoén Esteban, a su herma-
no Antonio Tomeu Buades, a Antonio Fonta-
net muy amigo mio, de mi pueblo, a Antonio
Borras, Alejandro Pou, etcétera... lamento
no recordar a todos”.

“as .
efectos que tendra sobre la economia pu- Sitrabajamos duroy con
blica y privada, en general y en particu- ilusion ya que siempre
lar”. Particularmente, dice, “con una gran g 3 q

es posible mejorar si nos

Felicitarles, anade, “porque fueron visionarios en aquella época de levan-
tar el primer poligono industrial de Espafa, porque descongestionaron
la ciudad, le hicieron un favor que nunca ha sido agradecido, quitaron la

destruccién de empleo, graves problemas
econdémicos para todas las empresas, pero empeﬁamos enello”
en especial para las pequenas y para los au-

ténomos y con un perverso efecto sobre las

finanzas publicas ya que va a provocar un

aumento notable de la Deuda Publica”.

En estos momentos de dificultad y pesimismo, Gabriel desea recordar que
“cada momento ofrece su oportunidad por lo que las empresas, empresarios
y trabajadores saldremos de esta, como hemos salido de otras situaciones
dificiles, sitrabajamos duroy con ilusién ya que siempre es posible mejorar
sinos empenamos en ello”.

Anade que su actividad centrada en la Fundacién Barceld, en la cual entre
otras actividades tienen el Programa Alisol, que consiste en la donacién de
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industria, los olores, la suciedad, el trafico, con lo cual deberian ser muy
reconocidos. Ademas, construyeron una urbanizacion fantastica, que mas
de cincuenta afnos después todavia es una urbanizacién amplia con dotacio-
nes”. Y termina felicitando a todos los asociados.
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‘ Asociado: 1.355 ‘ Sector: Construccién y Promocién Inmobiliaria

Jaume Bibiloni
Jaime Bibiloni

“Mi trabajo es

mi hobbie, mi
diversion y un lujo.
Y siaunapersonala
sacas de lo que sabe
hacer y disfrutar...”

El constructor y promotor Jaume Bibiloni Rosselld naci6 en 1944 en el seno
de una familia payesa de Santa Margalida que vivia de la explotacion de sus
tierras. Inquieto por naturaleza, compagind los estudios con sus tareas en la
agriculturay ganaderia. Termind el Ballicherato en Palma e inici6 la carre-
ra de arquitectura en Barcelona, aunque lo dejé para hacer el servicio mili-
tar y asi quedar libre cuanto antes. En aquel momento la mili era un lastre
de 18 meses y su idea era incorporarse 1o mas pronto posible a sus estudios
y al trabajo que simultaneaba. Y lo cierto es que desde 1967 no ha parado
de trabajar: Lleva cincuenta y tres anos cotizando a la Seguridad Social de
forma ininterrumpida. “Mi trabajo es mi hobbie, mi diversién y un lujo a
estas alturas de la vida. Y si a una persona la sacas de lo que sabe hacer y
disfrutar...”, dice incombustible a sus 76 afios.
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Su trayectoria laboral arrancdé en Santa
Ponca, en la promotora y constructora fran-
cesa Jacques Fournet S.A.. Alli permanecio
tres anos y conocié todos los entresijos de
la profesion. La empresa desarrollaba apar-
tamentos que se vendian sobre todo a fran-
ceses vy belgas. “Era una fiebre en la que to-
dos los extranjeros compraban”, asegura el
empresario. Gracias a sus conocimientos de
francés, con apenas 23 anos, Bibiloni asumi6
el papel de responsable de obras y clientes.
En ese momento conocié a Paco Ruiz. Una
persona clave en su carrera, ya que mas ade-
lante se convirtidé en su mano derecha, per-
sona de confianza de la familia y apoderado
de todas las sociedades que ha constituido.
Hasta que Ruiz se jubild, su carrera ha esta-
do siempre ligada a la de Bibiloni.

El veterano promotor y constructor siem-
pre tuvo claro que queria trabajar por su
cuentayen 1971 1levé a cabo su primera pro-
mocién inmobiliaria. Paco Ruiz se incorpo-
r6 poco después. “Eran tiempos en los que se
llevaba mucho las operaciones de permuta.
El trato personal y la palabra ya eran en si
un contrato”, recuerda. Trabaj0 a titulo per-
sonal y con diferentes sociedades, hasta que
en 1982 fundo Jaime Bibiloni S.A..

A lo largo de su carrera ha promovido y
construido més de 400 proyectos de todo
tipo: viviendas, chalets, naves, equipamien-
tos, oficinas, urbanizaciones... Dada su am-
plia experiencia, ha sido testigo en los ul-
timos 50 afios de la evolucioén urbanistica,
de la trayectoria del precio de vivienda y
de los constantes cambios en las diferentes
normativas. Su papel en el sector hizo que
participara en la fundacién de la Asociacién
de Constructores y Promotores de Baleares
siendo miembro activo en la Junta directiva
que se creo en 1982.

Ha vivido los vaivenes ciclicos de la econo-
mia que se han ido sucediendo a lo largo de

“Llevaba la empresa
en la cabeza. Te
levantas conellayte
acuestas con ella”
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medio siglo. La crisis del petréleo de 1973 dej6 toda Europa paralizada. Tam-
bién recuerda la de los 80, 1a del 92 con los recordados Juegos Olimpicos de
Barcelona como telén de fondo y, sobre todo, la que afect6 al ‘ladrillo’, que
ya podria decirse que es la peniltima. “Las he pasado todas”, sefiala. Pero la
que estallé en 2008 afectd de lleno al sector inmobiliario. En aquel momen-
to, la banca tachd al sector constructor-promotor “a nivel basura”. jNo nos
querianniver!”, recuerda Bibiloni, y advierte que: “Desde entonces el pano-
rama se ha vuelto mucho mas complejo y global”. La Banca no hizo las cosas
bien como se ha demostrado (rescate bancario, banco malo, Frob, fusiones,
etcétera).

Cuando ya parecia que todo volvia a ro-

dar, estallé en 2020 la pandemia del coro- “LaS instituCioneS

navirus. “Esta crisis sanitaria que estamos

viviendo cambiara los habitos en muchos tendrian que tener

sectores productivos y los expertos eco-

ndémicos no se ponen de acuerdo en las un poco més de
recetas que tienen que aplicar”, vaticina
4 (]
empatia hacia

Bibiloni.

Desde la vision que le aporta su experien-

cia en el sector, cree que: “Las institucio- las empresaSo La

nes (Govern, Consell insular y Ayunta-

mientos) tendrian que tener un poco mas buI'OCl‘aCia laS eSté

de empatia hacia los empresarios y auto-

nomos. La burocracia las esta ahogando y ahogand() Y muCha

mucha inversion se pierde por el camino”,

cuenta Bibiloni, que echa en falta una nor- inversi()n se pierde

mativa claray estable para poder trabajar

a medio plazo y crear buenos equipos de por el Camino”

trabajo. “En estos momentos no perder el

puesto de trabajo ya es un éxito, no hable-
mos de la posibilidad de crearlo. El paro es
una lacra que rompe las estructuras mas
débiles de las familias y la sociedad.

Los politicos tendrian que priorizar toda su labor para la creacion de em-
pleo”, dice el empresario. El nivel de pobreza estd aumentando en todos lo
sectores y los responsables politicos tendrian que consensuar esfuerzos
para paliarlo.

“La Administracion tiene todo el poder necesario para que los tramites bu-
rocraticos se hagan cumplir en unos plazos razonables. Todo depende de la
voluntad politica. Si hubiera mas seriedad en agilizar las tramitaciones se
paliaria el paro y facilitaria la recuperaciéon econémica que hace falta para
todos. Hace falta una gestion responsable para el desarrollo de planes que no
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dependan de un color politico, que impulse
la promocién de vivienda social a un precio
asequible, tanto en venta como en alquiler”,
explica Bibiloni. Y pone de manifiesto que,
en todas las legislaturas, los partidos politi-
cos “han llevado en su programa electoral
el fomento de la vivienda protegida, pero
han carecido de gestion eficaz para su desa-
rrollo. Es complicado hacer entender al ciu-
dadano que las tres administraciones no se
ponen de acuerdo en materia urbanistica. Y
esto se debe a una carencia de ‘gestién pro-
fesional’ y ‘sentido comtin’”, sentencia con
contundencia. La burocracia tiene un coste
muy elevado para nuestro sector.

Actualmente sus hijos Juan Miguel y Car-
los llevan las riendas de la empresa y dis-
ponen de “un equipo humano muy com-
petente, cosa que no ha sido facil. Yo estoy
donde mejor pueda servir y no entra en
mis planes la jubilacién”, advierte Jaime
Bibiloni. Contempla la situacién desde su
experienciay hasabido tomarse con filoso-
fia las vicisitudes del sector. Es la ventaja
de cumplir afios.

Expresa que Jaime Bibiloni S.A. es una em-
presa local y familiar. “Tenemos volumen,
pero nunca hemos tenido intencién de
crecer”. Como empresario, atestigua que
no tiene horarios. Cuando estaba en activo
“trabajaba catorce horas al dia y no exis-
tian las vacaciones”.

El empresario ain recuerda cuando “lle-
vaba la empresa en la cabeza. Te levantas
con ellayte acuestas con ella. Sdbados y do-
mingos. Ahora estoy en otra fase. Son mis
hijos quienes llevan la empresa y no me
necesitan”.

Comparte el sentir de que los empresarios
se sienten maltratados pese a que crean
puestos de trabajo y, en su caso, su obje-
tivo es crear viviendas. Ahora, desde su

—

“En estos momentos
no perder el puesto
de trabajo ya es un
éxito, no hablemos

delaposibilidad de
crearlo”
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experiencia, cree que hay soluciones para
que haya pisos asequibles”. Falta consenso
politicoy eliminar burocracia.

Jaime Bibiloni fue el primero de su familia
que se dedico a la construccién. Originario
de Santa Margalida, “mi familia tenia una
finca. Conozco todas las feinas del campo
y de hecho me gustan”. Todavia recuerda
cuando era pequeno y su abuelo veia pasar
un avién extrafado. “El no entendia que vi-
nieran americanos a pasar quince dias a Es-
pana, cuando mi abuelo tenia que trabajar
cada dia en el campo”.

De su familia ha heredado la pasién por la tie-
rra, por su huerto. “Lechugas, patatas, aceite,
higueras... El otro dia hice un injerto y ya me
ha salido”, dice con orgullo. Tan orgulloso
como lo esta de sus tres nietos. “Todos quie-
ren venir a trabajar aqui, otra cosa es que al
final vengan”, dice entre risas. La jubilacion,
desde luego, no entra en sus planes.

La sede de Jaime Bibiloni Construcciones y
Promociones se encuentra en Gremi Corre-
dors, 6 bajos, en el parque empresarial Son
Rossinyol. “La primera estuvo en General
Riera, 66. Era un garaje y dos oficinas y en
administracion estdbamos Paco (Ruiz) y yo”.
A medida que pasaban los afos, ha tenido
empresas de instalaciones, electricidad, em-
baldosados... Aunque “nuestro fuerte siem-
pre fue la promocién y la construccién”.

“Trabajaba catorce horas
al dia y no existian las
vacaciones”
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‘ Asociado: 466 ‘ Sector: Ferreteria

Toni Borrull
Mayfe

“Somos gente
prudentey
conservadora. Si
viene otra crisis

no nos pasaralo
mismo. Porque nos
preparamos’

Lider nato, se vio solo ante la empresa familiar con poco mas de treinta afios.
Toni Borrull (Palma, 1963) afronto el liderazgo repentino tras la desapari-
cion de su padre, un ejemplo y un recuerdo que mantiene vivo. Su empresa,
Mayfe, es un referente en el suministro de la construccion y un terméme-
tro perfecto de los vaivenes de la economia balear. Con tino, prudencia y lo
aprendido de su padre, Borrull afronto las vicisitudes de quien tiene un ca-
mino claroy preciso.

Mayfe es una empresa familiar que nacié al calor del boom econémico de los
60y fue fundada por los hermanos Borrull. Antonio, padre del entrevistado,
“vino con diecisiete afios desde Barcelona a la Isla con su familia. Mi abuelo
paterno era gerente de Motores de Explosion S.A., una empresa industrial
catalana que tenia una sucursal en la calle Aragon”.
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Por aquel entonces, y pese a su edad, el
padre de Toni Borrull ya mostraba inquie-
tudes por emprender, asi que después
de un tiempo trabajando para otros, se
establecid por su cuenta. “Se dedicé a las
representaciones de productos para la
construccién y con la ayuda econémica de
su madre, mi padre, junto a sus hermanos,
abrieron un pequeiio local cerca del Pont
d’es Tren de Palma”. Este seria el inicio
de su trayectoria bajo el nombre Borrull
Suministros Construccion. Los tres her-
manos fundadores de la empresa se repar-
tieron las funciones, tales como adminis-
tracién, compras y ventas. Antonio el que
llevaba la direccién de la misma.

Era 1962. Antonio Borrull padre tenia 26
afios y por fin se habia casado con su no-
via de toda la vida. Era todo “tan rapido en
aquel tiempo” que Toni Borrull nacié al
afo siguiente. La década de los 60 fue una
época dorada en la que nacieron multitud
de empresas en la Isla. El caldo de cultivo
perfecto para los emprendedores, “gente
con ambicidn, porque en aquel tiempo no
habia casi nada. Muchas carreteras esta-
ban sin asfaltar y la mano de obra predo-
minaba sobre la maquinaria. Era una opor-
tunidad para gente con impetu y ganas de
trabajar”, recuerda Borrull, en contraste
con la feroz competitividad de hoy en dia,
con un Internet que permite estar al alcan-
ce de todo lo imaginable con solo un click.

A principios de los 80 1a empresa se convir-
ti6 en una sociedad anénima, pasando a de-
nominarse Maquinaria y Ferreteria, S.A.
(Mayfe). En ese momento se muda al poli-
gono de Son Castelld, cuando el concepto
de poligono industrial encaja con la rapida
expansion de la empresa. “En esa época yo
estaba haciendo la mili. No era buen estu-
diante y me puse a trabajar en Mayfe. Era
algo que siempre me habia gustado. Desde
pequeiio me senti atraido por el trabajo de

“Imagino que mi
padre se sentiria
orgulloso de ver

que he sido capaz de
mantener la empresa
que fue susuenoy
ahora es el mio”
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mi padre, por la dedicacién e ilusiéon con
que lo vivia”, cuenta Toni.

El empresario recuerda que “de él aprendi
el sacrificio y el valor que tenia que dar a
las cosas. Queria que me las ganara. Re-
cuerdo que cuando gané mi primer sueldo
me dijo que tenia que entregarle a mi ma-
dre una tercera parte del mismo. O como
cuando quise comprarme mi primer coche
alos 18 anos. Era, y sigo siendo, muy aficio-
nado al motor y el coche que me hubiera
gustado tener en ese momento no era ade-
cuado por mi edad y a mi escasa experien-
cia como conductor. Segui el consejo de mi
padre y esperé. Me lo tuve que ganar con
gran esfuerzo y compromiso. Al cabo de
unos anos pude comprarlo, esta vez si, con
un poco de su ayuda”.

Borrull hace memoria sobre su experiencia
enlaempresa familiar. “Empecé trabajando
como mozo en el almacén y poco a poco fui
conociendo las diferentes areas de la em-
presa, tanto logisticas como comerciales”.
En aquellos afios “vivimos diferentes cir-
cunstancias tanto a nivel personal, como los
problemas de salud de uno de mis tios, como
a nivel profesional. La crisis del afio 90 em-
pezaba a dar sefiales. Hasta que desgraciada-
mente en el ano 1993 mi padre fallece de for-
marepentina”, cuenta el empresario. “Fue un
golpe demasiado duro para todos: la familia,
el personal de la empresa, amigos...”. La desa-
pariciéon de Antonio Borrull “fue el aconteci-
miento clave que supuso un cambio radical, a

“Desde pequerio me senti
atraido por el trabajo de mi
padre, por la dedicacion e
ilusion con que lo vivia”

nivel profesional y personal. A partir de ese momento toda nuestra vida cam-
bia. Fueron anos complicados con diferencias familiares, durante los cuales
tuve el apoyo de mi familia directa para coger las riendas de la empresa”.

Aunque Toni Borrull lamenta no haber seguido estudiando, “algo impres-
cindible hoy en dia para poder dirigir una empresa, reconozco que no me
ha ido mal del todo”. Tras ese largo periodo “disfrutamos de unos afios eco-
némicos muy buenos que supimos aprovechar, lanzandonos a explorar el
mundo del alquiler de maquinaria, por lo que adquirimos nuevas instala-

ciones para ese fin”.
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Desgraciadamente la burbuja inmobilia-
ria que explotd en 2008 “nos metid en la
crisis mas dura y larga que hayamos su-
frido hasta ese momento. Fue mi prime-
ra crisis como gerente de la empresa. La
facturacion cay6 un 50 por ciento en dos
anos. Nos obligd a reestructurarnos y a
buscar continuamente soluciones para
sobrevivir, intentamos no prescindir del
personal. Y debo reconocer que gracias a
su dedicacion y su esfuerzo pudimos salir
adelante”.

La crisis del 2008 supuso una importante
leccién para Antonio Borrull: “Somos gen-
te prudente y conservadora. Si viene otra
crisis no nos pasara lo mismo. Porque nos
preparamos”. Ante lo que tiene que venir,
Borrull ha decidido “dejar de pensar en
el crecimiento. A veces mas no se traduce
en més. Mas naves, mas trabajadores, mas
cosas que comprar... Tienes que facturar
mas y aparecen mas riesgos. Y de repente
algo falla”, cuenta.

Y el instinto de Antonio Borrull no falla:
lo que parecia un afo tranquilo ha dado
un vuelco con la aparicién de la pandemia
del coronavirus. “Respecto a esta nueva si-
tuacién que nos ha tocado vivir 2020, creo
que hasido tan inesperada y tragica, sobre
todo al tratarse de un tema sanitario. Creo
que esta epidemia nos traera a su vez una
recesion econémica inmediata que afec-
tara a todos los sectores de la poblacién”,
vaticina el empresario.

Borrull advierte que “estoy convencido
que habra un antes y un después de la Co-
vid-19. Para superar esta situacion necesi-
tamos de nuestra seriedad y perseveran-
cia en el trabajo. Es una realidad que nos
afecta a todos y que nos obligara a pensar
en el futuro de otraforma”. Su experiencia
vital y profesional se enfrenta a este nuevo
desafio que ha hecho tambalear el mundo

“El fallecimiento

de mi padre supuso
un cambio radical,
anivel profesional
y personal. A partir
de eses momento
toda nuestra vida
cambia”
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v que requiere de reflejos y sentido comtn
para superarlo.

En la definicién de ‘buen empresario’ que
tiene Antonio Borrul como referente apa-
rece “la satisfaccion de ver que hacemos las
cosas bien. De haber conseguido una imagen
de empresa solvente y de referencia en el
suministro de la construcciéon. A sus 57 afios
(en el momento de esta entrevista), laempre-
sa familiar Mayfe ha luchado por ponerse al
dia e innovar, con iniciativas como el alqui-
ler de herramientas”.

(Qué diria Antonio Borrull padre si levanta-
ra la cabeza? “Imagino que se sentiria orgu-
lloso de ver que he sido capaz de mantener la
empresa que empezd siendo su suefo pero
que también se ha convertido en el mio”, dije
con orgullo Toni Borrull.
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‘ Asociado: 1.087 ‘ Sector: Automocion

Josep Bosch

Bosch & Lozano

“Trabajamos muy
duro para ser
lideres del mercado
de recambios de
automocion”

Es el ejemplo de la empresa familiar que ha sabido dar el salto a la siguiente
generacion. De un traspaso de poderes, que ha llevado a Bosch & Lozano al
siglo XXI en una transicion sin sobresaltos, con el permiso de la crisis del
Covid-19.

“La crisis de la Covid-19 ha hecho tambalear toda la estructura, como ha ocu-
rrido con tantas empresas”, en palabras de Josep Bosch, que actualmente
ocupa el cargo de director general de la empresa. “Una situacién, en ningtin
caso deseable para nadie, que nos ha mostrado una version de las personas
y de las empresas que hasta ahora no conociamos y que dificilmente volve-
remos a ver. Son semanas de empresa al cien por cien. No debemos olvidar
que el gran drama de esta situacién es médico, el resto puede que sea fruto
de otras circunstancias y que la Covid-19 ha puesto en primera fila”.

Bosch & Lozano se dedica a la distribucién de recambios de automéviles,
nautica, vehiculos industriales, industria, equipamiento y servicios para
talleres. Cuenta con doce tiendas, diez en Mallorca y dos en Menorca, e im-
pulsa las marcas ad, Autotaller, Autoneumatic y Milenium que agrupa mas
de 200 talleres mecanicos independientes en las dos islas.
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“Es imprescindible el apoyo de los que pasan el testigo”, asegura Josep.
“Podemos decir que soy el director general, pero en la practica, somos un
equipo de cuatro personas en el area de direccién. Cada uno con un ambito
de trabajo asignado. Seguramente ha sido uno de los cambios estructurales
mas importantes que hemos acometido y que no son sencillos en una empre-
sa familiar con 60 afnos a su espalda”.

El traslado de la sede central de Bosch &

66 °
Lozano al poligono Son Castelld tuvo lu- En m1i Caso, la

gar en 1987 y supuso un salto a la moder-

nidad para la empresa. Entonces Josep te- buena relacién con

nia 12 anos, pero todavia recuerdalafiesta

de inauguracion, ya que ademas coincidia mi p adre ha SidO
posible, en parte,
una tienda de recambios y taller de coches graCiaS a mi madre”?

con el 25 aniversario de la empresa.

Sus origenes se remontan a 1962, cuando
Recanvis Bosch - que asi se llamaba- era

situada en la calle Nicolas de Pacs de Pal-

ma, que se mantuvo activa hasta el afo elogia Iosep. “Sin

2015, cuando cedié el espacio a un conoci-

do supermercado. ella yo no estaria
De hecho, para Josep y su familia, laempre- aqui, 10 tengo Claro”

sa siempre ha sido ‘sa tenda’, en referencia

ala tienda de Palma, aunque él empezara a
trabajar los veranos ya en la sede central
del poligono Son Castellé. “Tenia 19 afios.
Comencé a estudiar Empresariales en la UIB y a los 20 afios me incorporé de
forma activa, tocando todas las capas del negocio, como se hacia antiguamen-

te, para conocer bien su funcionamiento y adquirir experiencia”.

Recanvis Bosch naci6 gracias al emprendimiento de dos familias. Por parte
de 1a familia Bosch, tiraron del carro los hermanos José y Pedro, abuelo y tio
de Josep, respectivamente. Por parte de la familia Lozano, lo hizo don Joan
Lozano.

La siguiente generacion, sin embargo, fue la que impulsé la empresa, gracias
al trabajo de los hermanos Pep y Vicenc Bosch (hijos de José, y padre y tio de
Josep, respectivamente) y de Joan Lozano, hijo de Don Joan. “Han sido tres per-
sonas muy complementarias, por formaciény caracter”, explica Josep.

Estos emprendedores pioneros se han jubilado recientemente, pero siguen
estando a disposicion de sus hijos al frente de la empresa. “Su generacién lo
ha tenido mas dificil que nosotros porque ellos no tenian en quien mirarse.
Nosotros podemos contar con su experiencia”, reflexiona Josep.
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Josep representa hoy a la tercera generacion de Bosch & Lozano. A su lado
estdn su hermana Marta (que se encarga del departamento de Recursos
Humanos), su primo Vicenc (responsable de compras) y Joan Lozano (res-
ponsable de la parte financiera, al igual que hizo su padre). Se repiten los
nombres y, en cierto modo, los roles de los mayores.

Justamente porque la empresa ha crecido
mucho, ha cambiado también la estructura
organizativa: desde las cuatro personas que
integran la direccién, al equipo de mandos
intermedios. Antes estas figuras no exis-
tian, ya que la gerencia coincidia con la
propiedad y tomaba las decisiones directas.
Pero, en la actualidad, el equipo humano es
tan grande que se hace necesaria la partici-
pacion de esos mandos intermedios. Es una
empresa familiar, es cierto, “aunque con
una estructura profesional”.

“Desde pequefio pensé muchas veces que
trabajaria aqui; es lo que conocia. Pero ni yo
ni el resto estamos aqui por nuestro apelli-
do, ni por herencia familiar, si no por nues-
tro trabajo. Cuando comencé con responsa-
bilidad en la empresa la plantilla era de 53
personas. Antes de la Covid-19 éramos mas
de 200. No fue mérito mio. Parami el orgullo
(v el compromiso) es saber que estamos dan-
do trabajo a muchas familias y esa también
es lamaxima que nos guia con esta crisis”.

Nada se asemeja a la crisis que estamos atra-
vesando debido a la pandemia del coronavi-
rus, pero Josep recuerda la de 2008. “Habia
falta de dinero circulante y quien no tenia
dinero no reparaba el coche, alargaba los

mantenimientos y las reparaciones. El ta- “Desde pequerno pensé
muchas veces que trabajaria

ller tenia menos actividad y eso les afecta-
ba a ellos, pero también a nosotros que les

2 2"
proveemos de material. ;Cémo la pasamos? aqui; es lo que conocia

Buscamos cémo mejorar el rendimiento de
nuestros servicios. La crisis nos dio la opor-
tunidad de optimizarnos”.

Para reuniones especiales Josep Bosch trabaja desde el despacho de su pa-
dreydesutio, donde se percibe la huella de generaciones anteriores. En las
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paredes cuelgan imagenes antiguas de ca-
rreras de coches. Un 600 Conti corre a toda
velocidad por una carretera de la Serra de
Tramuntana. “Son las carreras del Puig
Major del afio 66”, en las que participaban
su padre, de piloto, y su madre, Assumpcid
Renom, de copiloto. Entonces eran novios.
Se habian conocido en la tienda de Nicolas
de Pacs donde Assumpcié entrd a traba-
jar. La historia se repitié anos mas tarde,
cuando su tio Vicenc conocié también en
la tienda a la que seria su mujer, Marisa
Aranda.

“En mi caso, la buena relacién con mi pa-
dre ha sido posible, en parte, gracias a mi
madre”, elogia Josep. “Sin ella yo no estaria
aqui, lo tengo claro”. Porque no siempre es
facil separar lo personal de lo profesional.
Quizéas se deba a que la segunda generacién
“es gente muy dura, y muy lider. Mi padre,
que es el caso que a mi me toca de cerca, ha
sido lider aqui dentro, lider en el sector y
lider en las agrupaciones en las que ha par-
ticipado. Y claro, ha sido una negociacién
especial”.

Por negociacién se refiere al paso del testi-
go, a la introduccion de ideas de esa terce-
ra generacién que venia empujando para
hacerse un sitio. De sus palabras se des-
prende la rendida admiracién que siente
por su padre y espera que “algin dia pue-

”

da hacerlo como é1”. “No es mi mejor ami-

“No es mi mejor amigo
porque es mi padre, pero si
no fuera mi padre, seria mi
mejor amigo”

go porque es mi padre, pero si no fuera mi padre, seria mi mejor amigo.
Admiro en él que ha tenido la habilidad de dejarnos un montén de caminos,
mucho espacio, y siempre nos han dado la oportunidad de equivocarnos”,
dice. Su apoyo, y el apoyo del resto de la familia de segunda generacién, ha
sido determinante para situar la empresa en el momento actual, que no es

sencillo.

El actual director de Bosch & Lozano tiene 45 afios y cuatro hijos, de 19, 16,13
y 9 afios en el momento de la entrevista. Su mujer, Teresa Arias, es maestra.
El mayor, que estudia ADE y Derecho en la Universitat de les Illes Balears,
yaha pasado un par de veranos trabajando en la tienda de Son Castelld, pero

imagina su futuro fuera de la isla.
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Amante del fatbol, Josep Bosch trabajé un
breve tiempo como cronista deportivo en
un periédico y hoy en dia forma parte de
la directiva de un equipo. En su tiempo
libre disfruta de estar con la familia, sale
anavegar y a pescar.

Por delante le quedan desafios como la cri-
sis de la Covid-19 y el desarrollo del coche
eléctrico, un cambio radical al que ten-
dran que adaptarse. Pide que los politicos
legislen conociendo la realidad de todos
los sectores involucrados. “Si las decisio-
nes se toman con sentido comun, no sera
una revolucién sino una evolucién y esta-
remos al dia”.

“Trabajamos muy duro para ser lideres
del mercado de recambios de automo-
cion”, dice Bosch. “Participamos en foros
nacionales e internacionales para estar
muy al dia, porque para nosotros es muy
importante que nuestros clientes también
lo estén. Si ellos evolucionan, nosotros
también lo haremos. Vemos el futuro a
través de los ojos de nuestros clientes”.

La empresa familiar forma parte del ADN
de Josep Bosch y esta todas las horas del
dia en su cabeza. “Te encuentras con un
anuncio en la radio o en la television so-
bre un champt y el mensaje te interesa. Y
entonces ya estas pensando en si podrias
vender bujias de esa forma. En un bar
alguien te comenta que es vendedor y te
planteas si pudiera encajar en tu empresa.
O conoces a alguien que trabaja en telefo-
nia y le preguntas cémo cobra los incenti-
vos para aplicar ese modelo. Al final estas
todo el dia pensando en la evolucion de tu
negocio”.

“Silas decisiones se
toman con sentido
comin, no sera una
revolucion sino
una evoluciony
estaremos al dia”
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‘ Asociado: 417 ‘ Sector: Saneamiento y calefaccién

Antonio Cabot
Antonio Cabot Fornes

“Las personas que
generan ingresos,
pagan impuestos
Yy crean puestos
de trabajo, son los
empresarios’

Elabuelo de Antonio Cabot Company, Antonio Cabot Canellas, fundé la em-
presa Casa Cabot en 1910. “Era una persona con mucha iniciativa, creativoy
que tenia fe en el futuro”, resalta. Esta empresa con el tiempo se ha conver-
tido en una de las mas importantes del sector de fontaneria, calefaccion y
climatizacién. Mas de un siglo de existencia, siempre brindando las mejores
marcas y el mejor servicio a sus clientes. Esta tiltima cuestion, clave para el
avance y consolidacion del negocio.

Antonio Cabot (1929) cuenta que a su abuelo le preguntaron “;es cierto que
has hecho trabajar a tus hijos en instalaciones de electricidad? A principios
de siglo habia pocas casas con luz eléctrica, el abuelo respondio: “Piensa que
habra un dia en que todas las casas tendran electricidad”. Otra de las inicia-
tivas que tuvo su abuelo fue la construcciéon de molinos de viento.
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Segin Antonio Cabot estos detalles ilustran
la capacidad de proyectar una empresa ha-
cia el futuro. Su abuelo transmitié a sus nie-
tos la capacidad de compromiso y les adver-
tia “piensa que tu firma se puede falsificar,
pero tu palabra sélo la puedes dar td”. Este
compromiso con clientes, proveedores y
trabajadores es una de las claves de la longe-
va supervivencia de la empresa.

Su abuelo transmitio esta manera de actuar
a su padre, su padre a él y él a su hijo. “Es
como un lema familiar”, resalta.

Enla actualidad Antonio Cabot tiene noven-
ta afios y el pensamiento inquietoy claro. En
el despacho cuelgan algunos de sus cuadros.
Ha escrito un libro de narraciones.

Antonio Cabot subraya, retomando el relato,
que la empresa siguid con las instalaciones
eléctricas y la construccion de molinos de
viento. Algunos todavia estin en uso. La pos-
guerra civil trajo tiempos de mucha escasez.
No habia hierro para fabricar los molinos,
en realidad no habia nada, “las bombillas
de las linternas se compraban en Alemania,
habia una gran escasez. No vivi muy directa-
mente esta época, empecé a trabajar en 1949
cuando la situacion critica habia pasado”.

Cuando su padre se hizo cargo de la empresa, comenzaron a hacer instala-
ciones de fontaneria y calefaccién. A finales de los afios cuarenta, el negocio
entrd en una fase expansiva, trabajando en grandes instalaciones.

Con Casa Cabot en la senda del crecimiento, llegan los afios sesenta. Es cuan-
do “empezamos a tener fe en la Asociacién Sindical de Industriales Mallor-
quines (ASIMA)”, asegura.

Resalta que el poligono es un buen lugar porque esti bien comunicado y
puede circular un trailer.

El dueiio de Aerpons, cuenta que “visité poligonos industriales en Estados
Unidos v se dio cuenta que con las calles proyectadas aqui no podrian circu-
lar los camiones de contenedores y avisé que habia que modificar el ancho
de las calles para permitir el acceso a estos grandes vehiculos”.
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Tiene un recuerdo especial para Ramén y
Armando Esteban, principales impulsores
del poligono Son Castell4. “Nos conociamos
porque éramos vecinos en Cas Catala, ambos
eran unas personas muy emprendedoras, la
prueba esta en que fue el primer poligono
industrial de Espaiia”.

“Nos encontramos que las instalaciones de
la Plaza de la Reina se habian quedado pe-
quenas v los locales vecinos no eran adecua-
dos para crecer; posibilidades de que entra-
se, por ejemplo, un camién de porcelana no
habia ninguna. Por lo tanto, compramos un
terreno en el poligono y construimos una
nave”.

Recuerda que vendian televisores Zenith y
esta marca “nos dio un prestigio y unas ven-
tasincreibles”. Afiade que: “Pasamos a ser los
primeros enventas de Espana. Eraunamarca
desconocida, aunque muy superior a otras.
Participdbamos en la Feria de Muestras que
se hacia cada afio en Sa Feixina y cuando po-
niamos en marcha el televisor todo el mundo
se paraba a verlo”. Subraya que: “Cuando vi-
nieron los televisores en color, la diferencia
entre la marca Zenith y las otras era abismal.
Esta circunstancia, tener un producto tan
bueno, fabricado en Espafia, aunque origina-
rio de Estados Unidos, nos dio muchos afos
de tranquilidad y prosperidad”.

“Pusimos un anuncio que decia pagaremos
cincuenta mil pesetas a quien tenga mas de
tres averias al ano. No pagamos ni en una
ocasion. Lo normal era tener tres averias
al mes. Este anuncio lleg6 a Estados Unidos.
Esto demostraba la gran calidad de los fabri-
cantes espanoles”.

La empresa seguia creciendo en actividad
y en personal. Construyeron otra nave en
Gremi Teixidors. Asimismo, instalaron una
tienda para exposicion al lado de la Via de
Cintura.

“Levoyadarla
formula para llegar
a los noventa anos.
Es infalible. Se trata
de no morirse antes.
Avyuda allegar a esta
edad conservar el
sentido del humor”
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Con referencia a la evolucion de Ia
empresa sefiala que: “Hemos creado una
gran masa de suministro y los pedidos
salen el mismo dia o el dia siguiente.
También tenemos sucursales en diferentes
pueblos de Mallorca. Estas sucursales
tienen que tener un “stock” enorme para
dar cumplimiento a todos los compromisos
y asi los clientes estan muy satisfechos.
El abuelo nos transmitié otro lema: El
capital mas importante de la empresa son
los clientes. Nos vino casi a decir que en
primer lugar estan los clientes, antes que
vosotros”.

Entrados los afios ochenta vieron que la
manera de vender, de distribuir, cam-
biaria mucho con la entrada de grandes
superficies comerciales. Aunque tenian
claro que su venta iba mas encaminada a
los profesionales que al cliente particular.
Para hacer frente a esta nueva forma de
venta continuaron apostando por la cali-
dad de los productos.

“Antes, en el centro de Palma, habia una
multitud de tiendas de electrodomésticos,
fontaneria, productos del hogar. Ahora el
minorista ha dejado paso a las grandes su-
perficies y el negocio de una empresa como
Casa Cabot es continuar vendiendo a las
empresas instaladoras”.

En la actualidad la empresa ha ido am-
pliando sus actividades, “por ejemplo aho-
ra vendemos aire acondicionado. Aunque
lo més importante no es sélo esto. No consi-
deramos al cliente s6lo como una persona
que viene a comprar. Le facilitamos infor-
macién, ponemos a su alcance las mejores
marcas. Fuimos uno de los primeros distri-
buidores de la casa Roca”.

Como la empresa ha de ir tomando nuevas
iniciativas resalta que “ahora volvemos a
distribuir material eléctrico”.

“El abuelo nos
transmitio otro
lema: El capital
mas importante de
la empresa son los
clientes. Nos vino
casiadecir que en
primer lugar estan
los clientes, antes
que vosotros”
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Enel despacho, junto conla foto de su abue-
lo, cuelgan cuadros pintados por él. “Esta
aficién por la pintura la verdad es que na-
ci6 de repente, asi por las buenas porque
cuando era estudiante sacaba malas notas
en dibujo. Uno de los cuadros representa
una embarcacién similar a un llaiit en una
laguna. También hay un paisaje del pueblo
de Selva. “Probé y vi que saliabien”, senala.

Esta aficion artistica la cultivé “durante
diez afios y ahora hace dos afios que no
pinto”, senala. Le gustaba visitar exposi-
ciones, aunque ultimamente le resulta un
poco pesado ir a Palma y por otra parte
afirma que: “Tengo también otras muchas
cosas que hacer”.

Parece claro que no se aburre. Ha publi-
cado un libro de cuentos titulado ‘El caba-
llero ciprés’. Este relato surge “de la idea
que tuve hace muchos afios”. La narracién
versa sobre un caballero que pregunta a
su padre por qué se plantan cipreses si son
arboles que no dan fruto. “La idea a la que he dado vueltas y que me he pre-
guntado siempre es que “el que sdlo vive para si, vive solo”. La reflexion es
que no podemos vivir solos.

“A veces me preguntan por qué cuento un chiste y la respuesta es que soy
sociable. El otro dia en una tienda me obsequiaron tiques para un regalo.
Estaba en la caja y dos nifnos estaban esperando. Los nifios miraban a ver qué
hacia conlos tiquesy se los di, me pregunté ;qué iba a hacer con estos tiques?
Mis nietos ya son mayores”.

Noventa afios de vida dan una vasta perspectiva. Asegura que: “Le voy a dar
laférmula parallegar alos noventa afios. Es infalible. Se trata de no morirse
antes. Ayuda a llegar a esta edad conservar el sentido del humor”.

Por un momento deja a un lado la jovialidad para hablar de un tema tragico.
Conrespecto a la crisis del coronavirus. Antonio Cabot afirma que: “Vienen
tiempos dificiles derivados de la pandemia de la Covid-19 aunque estoy con-
vencido de que si aunamos nuestro esfuerzo saldremos adelante”, subraya.

Asimismo, pone de relieve que: “El estado esta afrontando toda una partida
de gasto que tendra que pagar y este dinero saldra de los impuestos de los
trabajadores y las empresas”. En la gestion de esta crisis “hay que evitar los
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despidos” intentando que “el paro suba lo
menos posible”, anade.

“Las personas que generan ingresos, pa-
gan impuestos y crean puestos de trabajo,
son los empresarios”, afirma.

En su opinién, hay que ayudar a las empre-
sas y a los autonomos para que los trabaja-
dores no tengan que vivir de subvenciones
que “en ultima instancia se pagan con los
impuestos de todos. Hay que evitar lo que
ha ocurrido en algunos paises en los que el
estado no ha tenido dinero para seguir pa-
gando estas ayudas”, resalta.

En definitiva “hay que entender que todos
vamos en el mismo barco y que “si desapa-
recen las empresas también lo hace el tra-
bajo”, el consumo baja y se “destruyen méas
empresas”. Desde su larga experiencia
afirma que “si vamos juntos lo superare-
mos estoy seguro de que seremos capaces
de hacerlo”, finaliza.

Tiene un album de fotos con imagenes anti-

Su abuelo transmitid a

Antonio Cabot todavia sigue la actualidad
de la empresa. Subraya de nuevo cual ha
de ser la finalidad de la empresa: ayudar a
los clientes. Un servicio personalizado. “Si
viene un cliente nuestro y nos dice he de
hacer esta obra con unas determinadas ca-
racteristicas, le asesoramos. Ponemos a su
disposicion las mejores marcas del sector,
le ayudamos para que presente un buen
proyecto”.

“De esta forma el cliente sabe que puede
confiar en nosotros. Siempre hemos hecho
lo mismo, generacién tras generacion, y
los clientes, colaboradores y proveedores
saben que el compromiso y la palabra dada
serespetaran”.

Estos son los valores que han permitido a
laempresa crecery consolidarse como una
de las importantes en el sector de la distribucién y alcanzar mas de un siglo
de vida. Una evolucion que va desde aquellos molinos de viento que fabri-
caba el abuelo hasta las Gltimas novedades que pasan por la domética para
el hogar y la nueva generacién de productos de climatizacion, fontaneria,
calefacciony electricidad.

Ademas, para competir con los mejores productos y precios del mercado,

guas de la empresa. Una breve historia gra- sus nietos la capacidad de

q 1 d H Antonio Cabot Fornés, es miembro de la central de compras AUNA Distri-
ria de Muestras que cada afio, desde los afos LU0 eI B A AL LT bucién, compaiiia que opera en territorio nacional, Andorra y Portugal y
sesenta a los ochenta, se celebraba en Sa Fei- “piensa que tu firma se puede supone un paso estratégico necesario para continuar ofreciendo confianza
xinay era una cita obligada para dar acono- falsificar, pero tu palabra y servicio a clientes e instaladores.

cer las novedades de una gran variedad de . e

sectores. En aquellos tiempos era una feria solo la puedes dar ta

importante. También recuerda que hicieron

grandes instalaciones de fontaneria, como

la delaPoliclinica Miramar o el edificio de La Caixa. Trabajaron igualmente

en hoteles de 1a cadena Riu. Hasta que su hijo introdujo un cambio de rumbo

“acertadoy dejamos de instalar porque no podiamos tener alos instaladores

de clientes y ala vez hacerles la competencia”, anade.

fica. Fotos del stand de la empresa en la Fe-

En los Gltimos afos la empresa ha crecido con la apertura de nuevos alma-
cenes y exposiciones. Instalaciones estratégicas necesarias para mantener
una fuerte presencia en las Islas Baleares. Asi puede brindar a los clientes e
instaladores las Gltimas tendencias de mercado tanto en saneamiento, fon-
taneria, calefaccién y climatizacion.
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‘ Asociado: 239 ‘ Sector: Estructuras Metalicas

Benito Canellas
Estructuras Metalicas Canellas

“Desde los quince
anos mis padres

me inculcaron un
gran sentido del
esfuerzo y devocion
al trabajo”

Estructuras Metalicas Canellas tiene cuarenta afnos de historia y ha ido
consolidando posiciones entre las empresas importantes en el sector de la
edificacion metélica. En los Gltimos afios ha habido una muy buena evolu-
cién técnica y hay productos muy eficaces para este tipo de construccion,
forjados, estructuras metdlicas, piezas para atornillar. Han apostado por
levantar edificios de oficinas, conjuntos de viviendas y obras de reforma en
la planta hotelera. Han conformado un grupo empresarial que ademas de
trabajar en los sectores del turismo y construccion tiene diferentes intere-
ses, como una explotacién agropecuaria en Extremadura.

Construcciones Metalicas Canellas es una empresa familiar. Hoy en dia esta
la cuarta generacién al frente de la empresa. Trabajan en Baleares y en la
Peninsula.
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Benito Canellas Llobet (Palma, 1962) lidera una empresa que ha tenido un
buen crecimiento y evolucién tecnolédgica. No obstante, “seguimos ofrecien-
do un trato personalizado-a nuestros clientes, aconsejandoles la mejor solu-
cion para sus necesidades y proyectos”, destaca Canellas.

La empresa arranca con su abuelo, Bernar-
do Canellas Vallespir que era herrero en
Portol. “Mi padre, Bernardo Cafiellas Ramis
amplia el negocio con el taller y se traslada
al poligono Son Castell6 en 1974. Abre mas
posibilidades de trabajo con estructuras me-
talicas, promociones de viviendas y naves
industriales”. Hoy en dia esta conformado
en un grupo empresarial.

En la actualidad ademas de seguir con la
construccion metélica, alquilan naves in-
dustriales y viviendas.

Cariellas destaca que “la parte de estruc-
turas metdlicas estd en manos de la cuarta
generacion, con mi hija y mi sobrino Maria
Canellas y Bernardo Cafiellas”. La empresa
en los primeros tiempos era artesana y con
el tiempo puede afirmar que “el ochenta
por ciento de las naves industriales de este
poligono las hicimos nosotros. Fueron unos
anos de actividad incesante. Ahora la forma
de construir ha cambiado”.

“Mi abuelo -sefiala- era un artesano de la
herreria, hacia cuchillos, instrumentos de

rreros en un pueblo. Al incorporarse mi
padre, amplia la actividad de la empresa a
la cerrajeriay a la fabricacién de las puer- dedicaciény carino”
tas metalicas. Mas adelante empieza con las

construcciones en hierro de estructuras

pesadas, como naves industriales, edificios, chalés, todo lo que necesita una
estructura metélica de gran tamafo”.

Enla actualidad, el grupo empresarial se dedica a las estructuras metalicas
y ala promocién de viviendas y naves. Benito Cariellas destaca que para le-
vantar estas grandes estructuras metalicas se utilizan programas informa-
ticos y robots. Las piezas van encajando como las de un mecano, con grandes
tornillos. Un sistema de construccion que permite mayor rapidez y eficacia.
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“Ser una empresa familiar,
labranza, herraduras, lo que hacian los he- esunagran responsabilidad

que se lleva con mucha

Recuerda muy duros los tiempos de la crisis, pero como “estdbamos muy
bien posicionados, tuvimos muchos menos problemas”.

Asimismo, destaca que “teniamos muy buenos clientes hoteleros que deci-
dieron hacer ampliaciones y nosotros pudimos trabajar en estas obras de

ampliacion y mejora. También hemos he-
cho mucha vivienda de estructura metali-
ca en chalés de lujo”. Este sistema permite
una mayor rapidez, asi como una cons-
trucciéon con mas luz.

“En este tipo de construccién metalica, no-
sotros podemos recalcular la estructura,
trabajar en el taller y asi la construccion se
hace mas rapido. Puedes dar un mejor ser-
vicio. Es como montar un mueble de Ikea,
las piezas vienen hechas y hay que montar-
las. Nosotros compramos la materia prima
y en estas instalaciones -de cinco mil me-
tros cuadrados- las mecanizamos”.

El montaje con este sistema es rapido y efi-
caz. El atornillado puede reducir los plazos
de ejecucion de forma importante. De esta
manera “nuestros clientes pueden recibir
maés rapido el retorno de la inversion”.

Benito Cafiellas resalta que todo el per-
sonal estd altamente cualificado. “Todos
nuestros soldadores tienen la formacion

“Lo que vamos a ver
apartir de ahora, lo
que vemos ya, es que
hay un crecimiento
dela poblacion y esta
poblacion necesita
servicios, pero el
crecimiento sera
moderado”

mas completa, disponen de todas las homologaciones necesarias para su
trabajo. También la empresa establece continuos controles de calidad que
garantiza una construccién perfecta”. La empresa dispone de un personal
altamente cualificado y “con una gran experiencia en su trabajo” a la vez
que subraya que “nuestros equipamientos incluyen camiones grua de gran
tonelaje y plataformas elevadoras”. Con estos equipamientos podemos
“ajustarnos a los plazos que requiere el cliente”.

Hoy en dia cuentan en la empresa con tecnologia puntera. Pueden hacer el
calculo y modelaje de la estructura metalica en 3D. Esta técnica “permite vi-
sualizar la estructura antes de construirla y de esta forma pueden realizar-

se los cambios y detectar fallos de disefio”.

Con referencia a la eficiencia y sostenibilidad destaca que “compramos un
material que ya viene con estas certificaciones. Tiene un control maximo
porque se vende a toda Europa y a todo el mundo. A pesar de todo eso, “para
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obtener las mejores garantias, aqui también hacemos unas pruebas de con-
trol. Hoy en dia ningin fabricante de estructuras metalicas puede hacer un
producto que no este certificado”, subraya.

El departamento técnico ofrece también el servicio de calculo de estructu-
ras para ofrecer soluciones avanzadas que permitan mejoras en los plazos
de ejecucion.

Entre las obras realizadas se encuentran las instalaciones de los concesiona-
rios de coches mas conocidos. Muchos pabellones deportivos en diferentes
pueblos de Mallorca.

Pensando en el futuro, en el desarrollo

econdémico del futuro piensa que habra “El que ha reSiStido

“un crecimiento muy estable. No habra

unos grandes picos de crecimiento. En los bien la crisis ha

ultimos arfios hemos tenido mucho trabajo

porque muchos hoteles han hecho refor- SidO el que no tenia

mas. Esta actividad se reducira un poco.

Por otra parte, tendremos otros sectores en d eu dami ent 0”

que tiren de la economia, como la inver-
sién en vivienda, en concreto la vivienda

de lujo. Las empresas siguen necesitando

instalaciones, naves e infraestructuras.

No hacemos obra civil, pero damos servicio a otras grandes constructoras.
Estas empresas cuando necesitan un trabajo de estructura metalica recu-
rren anosotros”.

“No obstante, la mayoria de los trabajos estan encargados directamente por
los propietarios”, comenta.

Afirma que los hoteleros siguen siendo unos buenos clientes. Esto se con-
firma con el dato de empleados de 1a empresa, unos setenta todo el afo, a
los que hay que afiadir méas contrataciones durante el invierno, época de re-
formas hoteleras. “Tenemos la suerte de trabajar para las grandes cadenas
hoteleras que continuamente se renuevan”, sefiala.

Con referencia a trabajar en invierno, apunta que es una buena época para
este tipo de trabajo. “Yo prohibiria trabajar el mes de agosto, porque con las
temperaturas que tenemos, la gente que trabaja en el exterior no tendria
que hacerlo. Nosotros -afiade- cerramos tres semanas en agosto”.

Volviendo la vista atras asegura que: “Hemos pasado una crisis muy dura,
muy dura. Ha habido empresas que han desaparecido. Los que nos mantu-
vimos, hemos de afrontar el trabajo de las que desaparecieron. La gran cri-
sis ha servido para aprender. Hemos hecho los deberes. A partir de ahora
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deberemos no endeudarnos y no empren-
der proyectos desmesurados. El que ha
resistido bien la crisis ha sido el que no
tenia endeudamiento. El que tenia mucha
necesidad de financiacién, cuando se paré
la posibilidad de acudir al crédito, tuvo
las cosas mucho mas dificiles. Si tenia mu-
cha deuda y poca carga de productividad,
poco trabajo y mucha gente en plantilla, no
pudo resistir. Esta combinacion fue letal
para muchas empresas. Para resumir, esta
fue la situacién que no pudieron afrontar
muchas empresas.

Ahora viene un nuevo reto derivado de la
crisis sanitaria del coronavirus. Al respec-
to afirma que: “Si hay algo que la crisis de
la Covid-19 nos ha ensefnado a todos es que
la vida da giros inesperados incluso para
los méas expertos, porque esta pandemia

no la podia pred?cu" nadie. Sin f:r‘nbar‘go, “Nuestras empresas

lo que estamos viendo, es la resiliencia 'y . L.

la capacidad de adaptacién de personas y tienen un handicap muy
empresas. Con esfuerzo, sacrificio y sobre importante, lainsularidad”

todo con muchas ganas de trabajar y avan-
zar, saldremos de esta crisis igual que ya lo
hicimos de la anterior”.

“En estos momentos -subraya- tener a nuestro lado a muy buenos asesores
es un aspecto esencial para sobrellevar la situacion. Quiero agradecerles
también a todos nuestros empleados su dedicacion y apoyo en estos momen-
tos dificiles. Este ano cumplimos 50 anos y vamos a por otros 50 afios mas”,
afirma.

Benito Cartiellas ve necesario un gran conocimiento de las nuevas tecnolo-
gias y una preparacién académica y practica especializada por parte de sus
directivos.

Ademas, es fundamental 1a implicacién por parte de sus empleados que
deberan hacer una reconversion de sus conocimientos con una formacién
especifica para cada cargo a desempenar.

“Debemos recordar -afiade- que nuestras empresas tienen un handicap muy
importante, la insularidad. En este aspecto, afrontamos un horizonte incier-
to. Precisamos desarrollar los medios propios de nuestras empresas, a fin
de poder solventar la insularidad”.
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Hay que dar una respuesta “inmediata a los clientes sin depender de em-
presas exteriores, que son la causa de los costes que distorsionan el poder
afrontar nuevas inversiones y ampliar los negocios”, subraya.

Sobre cambios en la empresa sefnala que
tendran que ser las nuevas generaciones las
que habran de plantearse alguna modifica-
cioén en el modelo de negocio. Piensa que la
actual linea de trabajo puede mantenerse
porque “hemos hecho un gran esfuerzo en
modernizacién para poder dar un muy buen
servicio a nuestros clientes”. El futuro esta
abierto a nuevos retos.

Con el tiempo y la experiencia han podido
dar un servicio integral en las reformas y
edificacidon. Realizan desde la cimentacién
hasta la cubierta. Hacen la estructura me-
talica para ampliaciones de voladizos, bal-
cones y estructuras existentes. Construyen
bancadas metalicas para instalaciones en
cubiertas y estructuras en la fachada para
ocultar conducciones. Trabajan en la suje-
cion de fachadas, refuerzos estructurales,
pilares y refuerzo de vigas.

De momento no tienen pensado entrar en la
obra civil. Aunque destaca que han traba-
jado para grandes empresas. Recuerda en
especial que una de las obras que hicieron fue levantar toda la estructura
metalica en el museo Es Baluard. Un edificio caracteristico de esta nueva
forma de arquitectura es la fibrica de Harinas de Mallorca.

Entre los trabajos més destacados estan el polideportivo de Quens College.
Asicomo la reforma de los hoteles de Hipotels Playa de Palma, Iberostar Ro-
yal Cristina y Bahia de Palma. Asi como las obras de mejora de Sabina Playa
y Anba Romani, entre otros establecimientos hoteleros.

Benito Canellas sefiala que en la actualidad las diversas sociedades, cada
una con su especializacién, configuran un grupo empresarial con una di-
versificacién de actividades. Ademas de tener empresas del entorno de la
construccién y el turismo, tienen en Extremadura una explotacién agraria
dedicada ala cria de vacuno y cerdo. Alli las explotaciones agrarias son ren-
tables, pero en Mallorca “hoy por hoy no son productivas”. Esta finca le pro-
porciona también un ocio placentero. Una de sus aficiones es pasear por el
campo extremeio y por los pirineos.
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En casale inculcaron la cultura del trabajo y del esfuerzo, por tanto, ha dedi-
cado muchas horas a la empresa.

“Mi principal aficion fue siempre trabajar. Desde los quince afios mis pa-
dres me inculcaron un gran sentido del esfuerzo y devocién al trabajo. Pero
tengo que decir que, incluso habiendo obtenido mucha satisfaccién de mi
trabajo, con la edad he aprendido a disfrutar de los placeres de la vida”.

Le apasiona viajar y en especial cuando lo hace con la familia, su mujer y sus
hijos. “Hemos recorrido juntos muchos paises fascinantes y disfruto apren-
diendo de otras culturas y admirando nuevos paisajes junto a mi familia.
Viajar nos enriquece y nos hace ver el mundo desde otra perspectiva”.

Confiesa que es una persona que disfruta con la familia “me gusta pasar mi
tiempo libre rodeado de mi familia y mis amigos”. Disfruta de largos fines de
semana en el campo de Extremadura o en
el pirineo catalan, zonas que recomienda

visitar por su gran belleza.

“Me gusta pasar mi
buena iniciativa empresarial. Capacidad tiempo libre rodeado

Cuarenta anos de historia acreditan una

de adaptacion y tenacidad para superar

los momentos dificiles. En la empresa to- de mi familia -Y mis

davia hay cabida para impulsar muchos
nuevos proyectos.

amigos”

Considera que una de las claves para man-

tenerse es la continua renovaciéon y tratar

de alcanzar la excelencia. Para ello, estar

al dia en materiales, técnicas y cualificaciones profesionales. La construc-
ci6on metalica es una nueva forma de arquitectura, en la que se han formado
las nuevas generaciones de la empresa. A partir del trabajo hecho, Benito
Canellas ya piensa en la que sera la quinta generacién de la empresa.

“Ser una empresa familiar, es una gran responsabilidad que se lleva con mu-
cha dedicacién y carifio”, resalta.
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‘ Asociado 1.527 ‘ Sector: Catering

Paloma Cifuentes

La Alacena de Mallorca

“A mis 40 anos por
circunstancias ajenas,
en este caso por una
amistad, me puse

el delantal de un
negocio”

Nerviosa por la entrevista, nos sentamos y empezamos a hablar de su histo-
ria como empresaria. Paloma Cifuentes nacié en Madrid y lleg6 a Mallorca
hace unos 35 afios acompainiando a su marido a quien trasladaron a la isla.
Paloma era ama de casa.

Al poco de estar en la isla se encontrd con una buena amiga mallorquina,
Marilén Martin Soledad, a la cual se le habia muerto un hijo. “Estaba pa-
sando un mal momento y le dije, jno puedes seguir asi!, hay que hacer algo”.
“Eramos amas de casa y pensamos que lo que sabiamos hacer es cocinar. Asi
que empezamos a cocinar congelados para personas que vivian solas y tra-
bajaban en bancos, empresas... les haciamos el ment de toda la semana. Nos
daban las llaves de su casa, entrdbamos y les dejabamos la comida en el con-
gelador. Era comida casera”.

Paloma ya esta relajada. Al recordar ese momento se emociona y contintia
con la historia. “Empezamos a contactar con clientes a través de amistades,
el boca a boca nos funcioné muy bien, pero sin pensar en ningin momento
que ibamos a llegar donde estamos”.
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Muy humilde, Paloma Cifuentes nos cuenta que un dia uno de sus clientes
les propuso preparar el catering para la inauguracién de su tienda y “fue

Yy

un éxito”. “Organizamos todo como si lo hiciéramos para nuestra casa, con
todos los detalles”. A medida que lo recuerda, Paloma irradia felicidad.

En ese momento, nos dice, “no habia tanta
competencia como ahora. Solo estibamos
Ment y nosotros”. Montaron las cocinas
en la parte baja de la casa de Paloma y se
pusieron manos a la obra en la parte em-
presarial, dindose de alta como empresay
en sanidad. Lo siguiente fue preparar una
boda para 250 personas en el Castillo de
Bendinat. “{No teniamos ni idea de como se
hace una boda! (sonrie), pero confiaron en
nosotras asi que decidimos que era mejor
hacer un buffet que hacer un primero y
un segundo. Contratamos a gente y prepa-
ramos una decoracién que rompié mucho
con lo que habia entonces, que era mas en
colores salmoén o amarillo. Ese dia pusi-
mos manteles azules, con unos bajo platos
azules y amarillos y centros de limones. La
gente cuando lo vio le encantd. Nos podia
haber salido fatal, pero no, fue todo un éxi-
to. Lo hicimos de nuevo como si fuera para
nosotras y poco a poco nos fueron encar-
gando para hacer méas eventos”.

A partir de ahi comenzé todo vy al afo si-
guiente las contrataron en cuatro bodas.
Antes hubo que poner el nombre al nego-
cio, “lo eligié mi marido y nos gusté”. Pero
tuvieron un problema, nos dice, porque en
Mallorca “no se entendia qué era la Alace-
na, ya que aqui es el rebost”. Recuerda que
una vez que iban a poner un anuncio en el
periddico les dijeron, “con este nombre no
vais a llegar a ningin lado”. El logo de la
empresa, comenta, “era méas clasico y lue-
g0 nos convencieron que tenia que ser mas
moderno”.

La Alacena de Mallorca comenzd a crecer
y en 2007 se trasladaron a una nave en el
poligono de Can Valero.

F" :

“No me defino
COIo empresaria,
me he sentido una
trabajadora mas
dentro del equipo’

9
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“Desde el principio ha sido un proyecto muy bonito”, se emociona. “Siempre
hemos sido una empresa muy familiar”. Comenzaron siendo todo mujeres,

“cocinaban de cine, cada cosa sabia alo suyo
ciones que hay ahora”.

Paloma nunca se imagin como empresaria
vy “lo vives como si fuese tuyo” (se le ilumina
la cara). “Era como una fiesta, nuestra fies-
ta. No eran nuestros invitados, pero como
si lo fueran. En todos los eventos habia un
ambiente muy familiar y terminabas siendo
amigo de los clientes”. Esto, dice, “lo echo de
menos. Ahora no hay esta cercania”. “Te vie-
nen mucho con decoraciones que han visto
en Pinterest... y no dejan que les aconsejes,
pero tenemos clientes muy fieles”.

“No me defino como empresaria, me he sen-
tido una trabajadora mas dentro del equipo.
Todo el mundo remaba juntos, daba igual la
hora que fuera, ahi estdbamos”. Y al princi-
pio, dice, “nadie nos daba mucha importan-
cia”. Les decian, pero vosotras qué os creéis,
¢que tenéis la General Motors?

“Hemos sido hormiguitas y de hecho durante
una época nos llamaban las hormiguitas de
San Agustin. Poco a poco, con mucha cons-
tancia, no hemos dejado de estar. Nos gustaba
todo porque te lo pasabas muy bien. Eramos
una familia y seguimos siendo una familia.
Casitodos estan ya jubilados, pero nos siguen
viniendo a ver”. Y anécdotas, “miles” (mira a

” @

No habia tampoco las decora-

\{

“Ha habido momentos

muy duros, de llorar, pero
siempre salias y mucho mas
reforzada”

su alrededor), “empezando dentro de la cocina que te pasan muchas cosas”.

La empresa de catering ‘La Alacena de Mallorca’ fue fundada por Paloma
Cifuentes y Maria Elena Martin Soledad. Catering de reconocido prestigio
con mas de treinta afios de experiencia en la organizacién de eventos.

Empezaron ofreciendo sus servicios en fiestas particulares y de amigos.
Con carino, pasion y esfuerzo, la empresa se convirtié y es un referente
de catering de alta categoria en la isla. Realizan todo tipo de celebraciones:
eventos de empresa, bodas, inauguraciones, ferias, congresos, fiestas priva-
das..., ademas de ocuparse de todo el proceso de planificacion, organizaciéon
y seguimiento del evento. Su lema “para que todo salga perfecto”, se percibe

cuando conoces a Paloma en persona.
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Reconoce que notaron “muchisimo” 1a crisis de 2008, “como todo el mundo”,
pero “preferimos mantenernos fieles a lo nuestro, teniamos claro que no
podiamos bajar el precio”.

En cuanto a la crisis sanitaria ocasionada por la Covid-19 asegura que la vi-
ven muy cerca de sus clientes. “En nuestro negocio la cercania con el cliente
es total y el éxito lo basamos en la relacion de confianza con nuestros clien-
tes, por ello desde el primer momento nos pusimos a su disposicién para
cambiar las fechas de aquellas parejas de novios que querian disfrutar de
su boda con todo el esplendor. A la vez hemos estado muy al tanto de la
normativa sanitaria para poder informar
correctamente a aquellos clientes que ain
después de todas las limitaciones querian
continuar celebrando su evento. Nos ha to-
cado especializarnos en la lectura del BOE
y en colaboracién con nuestras empresas
consultoras definir correctamente los
protocolos para poder realzar estos even-
tos con las maximas garantias sanitarias
para nuestros clientes y nuestro personal.
En cuanto a la medida en la que nos he-
mos visto afectados podriamos distinguir
dos tipos de clientes. Las bodas en donde
la inmensa mayoria se han pasado al afio
que viene; y los eventos de empresa que
directamente se han cancelado”. Respecto
alas bodas, comenta, “el afio que viene nos /
tocara sufrir temporada y media més de lo
habitual, pero al menos no hemos perdido
el negocio. Distinto son los eventos de em-
presa que directamente se han cancelado”.

La empresa ha sabido adaptarse a las nuevas tendencias en el sector y ha
incorporado a su éxito profesional un equipo joven, auténomo y dindmico
capaz de captar la esencia del trabajo bien hecho y asumir los valores que
han caracterizado a La Alacena de Mallorca.

El relevo generacional lo ocupa su hijo, Pablo de la Pefia. Un relevo que, dice,
fue bastante natural. “Mi hijo conoce bien la empresa -creo que una caracte-
ristica de las empresas familiares y en este sentido una ventaja- y por tanto
suincorporacion aladireccién no fue paranada traumatica. Ademas, La Ala-
cena de Mallorca siempre ha sido una empresa muy familiar entre los em-
pleados y muchos de nuestros clientes, y
en este sentido tuvo una gran aceptacion”.

Ganadores de los Wedding Awards 2018, “Siempre hemos

premio otorgado al top cinco por ciento de

las empresas de Bodas.net. “Estamos entre Sido una empres a

las empresas mas recomendadas y mejor

valoradas por los novios”. mu.Y famili ar”

Paloma Cifuentes se siente muy afortu-
nada porque le ha dado tiempo para todo.
“He podido estar con mis hijos hasta que empezaron la universidad y em-
pezar un negocio. Es verdad que no pensaba que iba a ser esto, pero a mis
40 anos por circunstancias ajenas, en este caso por una amistad, me puse el
delantal de un negocio”.

“Ha habido momentos muy duros, de llorar, pero siempre salias y mucho
mas reforzada. Marilén y yo pasabamos 24 horas juntas. Nos complementé-
bamos, Marilén erarelaciones publicas, todo glamour, y yo la que ejecutaba.
Siempre hemos sido Marilén y Paloma, ahora es cuando se nos conoce mas
como La Alacena de Mallorca”.

“Estamos entre las empresas

Afrontan esta situacion con relativa calmay mas recomendadas y mej or
expectacion a nuevos acontecimientos. “Es-

Gracias a ese tandem, La Alacena de Mallorca esta donde tiene que estar.

.y “Cada una por separado no lo hubiera hecho”.
valoradas por los novios

tamos procurando salvar una temporada
alta en donde la mayoria de las bodas se han
pasado al afio que viene, pero estamos vien-
do como los eventos particulares contindan
adelante, lo cual nos permitira recuperar a parte del personal cuyos contra-
tos estaban suspendidos. La relativa calma tiene su explicaciéon en que como
decimos gran parte del negocio no se ha perdido si no que se ha pospuesto
al afio que viene”.

Con contundencia, expresa que los principios que tenian desde el inicio “si-
guen siendo los mismos y por supuesto nunca engaiiar al cliente”. “En esto
somos muy rectos”.

o Empresarios con valor I1-76

Paloma, ;qué valor destaca mas en una empresa familiar?
El nombre; y todo lo que el nombre “familiar” implica. Confianza, cercania,
simplicidad, calidad, detalle, carifio, etcétera.
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‘ Asociado: 1.241 ‘ Sector: Maquinaria agricola e industrial

Caterina Company
Carretillas Palma

“Hay empresarios
mas enfocados en
el rendimiento
econdomico, pero a
mi me interesa mas
lelado humanode
las empresas”

Lo primero que llama la atencién de su despacho son sus paredes. Estan re-
pletas de diplomas y titulos. Entre ellos, en el centro, hay fotos y dibujos de
sus dos hijos. El segundo detalle que destaca es su edad: probablemente es la
mas joven de los empresarios entrevistados en esta edicién de ‘Empresarios
con Valor’. Acaba de cumplir los cuarenta y hace gala de una seguridad y
determinacion de quien se ha curtido en la peor de la crisis. No en vano si-
gue el camino de su madre, Mari Angeles, una pionera. Caterina Company
es la gerente y administradora de Carretillas Palma, una empresa que esta
situada en pleno poligono Son Castell6 que se dedica a la venta, alquiler y
formacién para el manejo de carretillas para almacenaje.

La empresa debe sus inicios a Mari Angeles, una mujer que bien merece
también un reportaje. “En 1989 mi tio, gran empresario del sector de las pla-
taformas elevadoras de Espafia, quiso abrir una delegacién en Baleares, una
empresa que él vendié hace unos afos al grupo Riwal”, recuerda Company.
Al medio afio de su apertura en las Islas, su tio no obtuvo el resultado espe-
rado y propuso venderle la empresa a su madre. Ella, sin tener experiencia
en el sector, fue muy valiente, y aceptd. Asi, “se lanzd a ser empresaria sin
distinguir un BMW de un Fiat Punto”, sefiala su hija con orgullo.
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En aquel momento Caterina tenia diez
anos. “Al principio fue extrafio porque
mi madre, de repente, ya no estaba todas
las horas. En ese momento yo no sabia qué
suponia ser una madre trabajadora”. Los
fines de semana Company iba a la empresa
“yjugaba conlas maquinas”. Gracias al em-
pefio de Mari Angeles, el negocio fue cre-
ciendo y le fue demandando implicacién.
Tres décadas méas tarde, Company esta en
una situacién muy parecida: “Ahora que
SOy mayor y paso por lo mismo, la entien-
do mucho. Es una cadena, te va pidiendo
cada vez mas”. Caterina Company se mira
en el espejo de su madre y hace compara-
ciones: “Puedo imaginarme cémo vivid ese
momento. Por suerte, mi marido y yo tene-
mos la ayuda de nuestros padres, pero ella
no tenia a nadie. Hizo un gran esfuerzo”.

Con este ejemplo, Caterina Company ha
forjado un caracter de empresaria con
una gran dedicacién. Aun asi, es cons-
ciente de la necesidad de medidas como la
conciliacién familiar, una de las cuestio-
nes importantes en la nueva hornada de
empresarios que han tomado el relevo de
los pioneros.

“Decidi estudiar Empresariales y en 2002

“Para aprender hay
que tener curiosidad
y humildad”

quise entrar en la empresa y aparqué los estudios. Tenia poco mas de veinte
afios y empecé haciendo mis pinitos: 1a contabilidad, las facturas...”, recuer-
da Company. Derribando los mitos machistas, sentia debilidad por el taller
frente a la vertiente comercial de Carretillas Palma a pesar de “no distinguir

una tuerca de un tornillo”, reconoce.

Su inquietud, que sigue estando vigente, le obligaba a estudiar manuales,
a preguntar, a investigar en Internet, a preguntar mas, a hablar con el pro-
veedor, a volver a preguntar, a indagar en el mecéanico, a hacer mas pregun-
tas... “Para aprender hay que tener curiosidad y humildad”, segiin la receta
maéagica de Company. La ‘hija de la jefa’ queria aprender de todo aquel que
se le pusiera por delante y advierte que “cuanto mas aprendes, mas te das
cuenta de lo ignorante que eres. AGn me queda mucho por aprender”.

Estaba metida en las tripas de la empresa cuando otros aiin estaban acaban-
do los estudios y alargaban su vida estudiantil con masters y postgrados.
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Caterina Company se enfundaba el mono,
descargaba camiones de transpaletas, repar-
tia con la furgoneta. “Si habia que hacerlo, 1o
hacia. Lo importante era seguir”, dice esta
joven empresaria.

Pese a que es consciente de la importancia
de la formacién y el aprendizaje, no se arre-
piente de haber dejado los estudios. “Me
gustaria tener el titulo, pero a veces la vida
te lleva por otros lados. Creo que los titulos
universitarios son importantes, aunque en
la universidad no te lo ensefnan todo. Las
dificultades te las vas encontrando por el
camino, y aprendes lo que necesitas. Yo no
he dejado nunca de formarme” dice rodeada
por un buen punado de titulos de cursos,
seminarios y diplomas que acreditan su in-
saciable curiosidad. Afirma con rotundidad
que, pese a que no acabd la carrera, eso tam-
poco le ha impedido seguir adelante: “Lo que
no he sabido lo he buscado”.

En 2012 Mari Angeles se jubilé y fue pasan-

sigo consultando cosas porque es un punto e
de referencia. Tiene una gran experiencia”, empresay un hijo
dice Company.

A su edad, Company se ha curtido en todas las vicisitudes posibles. Recuer-
da atin que “la crisis de 2008 fue muy dura y yo fui madre poco después, con
todo lo que eso supone. Eso me hizo aprender mucho, tuve que buscar re-
cursos donde no tenia. En esas situaciones buscas soluciones y alternativas.
Te creces”. Caterina tuvo que sacar adelante una empresa que atravesaba
por momentos dificiles, como todas, y un bebé. Una heroicidad a la que ella
quita importancia: “En los momentos dificiles aprendes a priorizar y yo no
tenia tiempo para plantearme otras cosas. Habia que sacar adelante una em-
presay unnino”, dice con naturalidad.

Carretillas Palma fue de las afortunadas que no tuvo que reducir planti-
11a durante la crisis. “No despedimos a nadie. Los técnicos nos hacen falta”,
explica. Desde su empresa, Caterina Company contempld la caida de traba-
jo: se desplomaba la inversién en maquinaria nueva, la actividad bajaba,
apenas habia movimiento en las maquinas de alquiler y en las reparaciones
ya que “te pedian presupuestos, pero se iban al mas barato”. Los clientes
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“En los momentos dificiles

aprendes a priorizary

yo no tenia tiempo para

do los poderes a Caterina de manera paula- plantearme otras cosas.

tina. Aun asi, sigue atenta a la empresa. “Le Habia que sacar adelante una



aguantaban la actividad pese a las roturas, retrasando las reparaciones
“hasta que se le rompia la Gltima maquina y se decantaban por el arreglo
mas barato. Y yo lo veia como normal, en el fondo todos estdbamos igual y
recortabamos gastos”.

Pese a que ya paso la crisis de 2008, Caterina Company sabe que se avecinan
nuevos tiempos dificiles para la economia, después de la debacle social y sa-
nitaria que ha supuesto la pandemia de la Covid-19. Durante el confinamien-
to, Carretillas Palma ha tenido que adaptarse a la situacion con teletrabajo
y medidas para garantizar la seguridad de los trabajadores. Ahora “nos en-
frentamos a una etapa de incertidumbre y cambio, como la gran mayoria de
empresas”. Para ello, Caterina cree que “este momento requiere que la em-
presa sea mas creativa, mas flexible, y mas
motivadora que nunca. Son tiempos para
cuidar a nuestra gente y fomentar sinergias
con otras empresas y asociaciones”. La
gerente de esta empresa, que cuenta con una
plantilla de siete personas, con un comercial
que lleva con ellos veinte afios y un jefe de
servicio doce, afiade que “esto no va de futu-
ro de una empresa, esto va de como entende-
mos el nuevo mundo. En este sentido creo
que es una oportunidad de mejora indivi-
dual y colectiva”.

Siendo mujer, joven y sensible ante la ne-

cesidad de la igualdad de género, sefnala \v
que “la tendencia en la empresa es hacia la P‘
conciliacién familiar. Las mujeres ya no es-

tamos solamente en casa y hay que adaptar- ‘
se, aunque la conciliacién no es facil”, dice

Fal

s

Viendo los toros desde el mismo ruedo, no valor L hay its

tendria ningiin problema en darle la baja de potenciarlo”
paternidad a un empleado si quiere disfru-

tarla. “Aqui tenemos medidas de concilia-

cién. El comercial sale antes del trabajo para recoger a sus hijos del colegio”,
pone de ejemplo. Y lanza una maxima que aplica en su empresa: “El capital
humano tiene valor y hay que potenciarlo”. Ahi se percibe su formacién adi-
cional, muy interesada en la inteligencia emocional, l1a creatividad, la empa-
tia 0 el mindfulness. “Hay empresarios mas enfocados en el rendimiento eco-
noémico, pero a mi me interesa mas el lado humano de las empresas”, explica.

La experiencia le ha servido para aprender que “detras de la gestién y la tec-
nologia hay personasy eso es lo que hay que potenciar. Todas las empresas
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Company. “El capital humano tiene

queremos un beneficio, por supuesto, pero no es lo principal. Lo importante
son las personas, son las que crean las empresas”. Por eso, Caterina apuesta
por la gestion de equipos, la formacién de los empleados, fomentar un clima
positivo y de cohesion, y asiincrementar el rendimiento.

Caterina Company reconoce que es de las pocas mujeres que trabaja en el
sector de las carretillas en Espaiia y confiesa que “en determinado momen-
to me han apretado y me he mantenido firme, pero no sé si eso es por ser
mujer, o simplemente porque forma parte del puesto de trabajo de un ge-
rente. En cualquier caso, mi trabajo es ser
responsable de esta empresa y defenderla,

independientemente de mi género”.
Reconoce que la empresa “es como si fuera

con mi barriga un sabado a las once de la

noche porque a un cliente se le habia para- remamaos todos haCia

do lamaquina y tenia que seguir trabajan-

do”, dice con naturalidad. el mi sSmo ].a d O”

“El tejido asociativo
otro hijo mio. En plena crisis, venia aqui es impl‘eSCindible,

Cuando Caterina Company piensa en un
futuro a medio-largo plazo destaca que
quiere que “sea conocida como una em-
presa honesta”. En un futuro cercano le gustaria fomentar la formacién ha-
cia otras empresas y seguir formando parte del tejido asociativo. La compa-
fiia es miembro de ASIMA desde 1989, de AECE (la Asociacién de Empresas
de Carretillas Elevadoras) y de Atica Redex (Exclusiva central de compras y
servicios del sector). “El tejido asociativo es imprescindible, remamos todos
hacia el mismo lado”, afirma.

Trabajar con la familia no es facil, reconoce esta empresaria que fue toman-
do el mando de forma paulatina, de modo que “iba llevando cada vez mas
temas y mi madre parecia confiada y tranquila”. Entre ambas habia una con-
juncién de experiencia con ideas nuevas y energia inagotable. Cuando lle-
g6 lajubilacién de la creadora de la empresa, fue un movimiento de lo mas
natural. Siguiendo el ejemplo de su madre, Caterina Company no se detiene
ante nada al dirigir su empresa, haciendo gala de un nuevo tipo de empresa-
rio que apuesta por las personas y el conocimiento.

@ Empresarios con valor II -83



-;;.

‘ Asociado 407 ‘ Sector: Especias y pimentén

Coloma Crespi
Especias Crespi

“Sino sacasel
trabajo, ellos (los
empleados) no
tendran su trabajo
v las tiendas

no tendran tus
productos, es una
cadena”

Hierbas aromaticas, salvia, azafran, curry, cayena, albahaca, anis, tomillo
y un sinfin de olores impregnan la nave de Especias Crespi, ubicada en el
poligono Son Castell6. Fundada en 1945 por la familia Crespi, campesinos,
cultivadores y elaboradores de condimentos y especias de la gastronomia
de las Islas Baleares.

Esta es su carta de presentacion. Una historia familiar que comenzo por los
pueblos de Mallorca con la venta de pimenton y especias parala elaboracion
de la sobrasada, embutido tradicional balear.

Cerca de 75 afios de recorrido, esta empresa familiar y comprometida,
apuesta por el producto local y de produccion ecoldgica. Gestionada ya por
latercera generacion de la familia Crespi, han ido heredando las tradiciones
y les ha llevado también al comercio de las especias del mundo entero.
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Estamos con una mujer que derrocha vi-
talidad, trabajadora nata y muchisima
alegria. Una mujer que ha crecido entre
especias y a la que le encanta este mundo
de olores y colores. Ella es Coloma Crespi,
natural de Palma. Con ocho afios iba con su
padre a la fabrica y mientras él trabajaba,
ellajugaba. “Me subia por los sacos”, se rie.
“Hacia montaiias, traian los pimientos en
sacos, pero a lo mejor traian dos mil o tres
mil sacos, ylos empezaban a poner desde el
suelo y en monticulos... y cuando los lunes
venian los trabajadores decian: jhan estado
aqui los hijos de Juan!”. Desde entonces ha
estado metida en este mundo de especias y
hierbas.

Entrar en el negocio familiar no fue una
obligacion, sino el ver que necesitaba dar
apoyo a sus padres, Juan e Isabel. “Nunca
nos han dicho que teniamos que estar en
el negocio, terminamos de estudiar y em-
pezamos a venir, coger practica y hasta el
diade hoy aqui estamos”. Se refiere aella, a
sus hermanos y a sus primos. El negocio lo
fundaron sus abuelos y después sus hijos,
Juan, padre de Coloma y su tio Jorge Cres-
pi, continuaron.

Cuando Coloma se incorpora en la empre-
sa pensoé que para estar en la fabrica tenia
que aprender todo. Para ello, dice, “pasé
unos cinco afos detras de mi padre miran-
do, aprendiendo, haciendo mis apuntes,
envasando... Mi papéa estaba en la fabrica,
pero si tenia que coger pimientos, estaba
también... estaba haciendo todo lo que se
tenia que hacer”.

“Pasé unos cinco
anos detras de mi
padre mirando,...”

Anosmaés tarde, Coloma Crespi empezd a dirigir toda la parte de fabricacion,
pero cuando tuvo a sus hijos, no podia ir a la fabrica por la tarde. “Me senti
agobiada y tuve que hacer otros horarios para compatibilizar”, comenta.

Coincidi6 también que uno de sus primos se fue de la empresa y hubo cam-
bios. “Mi padre y mi tio se hacian mayores, habia que tomar una decision,
y entré mi marido, Juan Velasco. El es ingeniero informatico, trabajaba
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en una gran empresa en un puesto de
directivo muy importante, pero decidié
dejarlo todo y venir a ayudarme”, cuenta
con mucha satisfacciéon. Su marido, dice,
“tenia otro enfoque, porque aqui se hacia
todo muy mecanico. “Me decia: Aunque
siempre se haya hecho asi, si no funcio-
na se cambia”. Confiesa que estuvo muy
agobiada y no sabia como seguir adelan-
te. La estructura de la empresa y la marca
estaba, era conocida y no queria cerrar.
“:Cerrar?, no, no se puede”, exclama con
contundencia.

Cuando su marido tomo la decision de in-
corporarse a la empresa, Coloma se puso
muy contenta. “Le expliqué los cuatro
puntos mas importantes de la parte de fa-
bricaciéon y con lo que sabe de informatica
empezamos de nuevo. Empezamos y di-
jimos: vamos a abrir una tienda en Santa
Catalina, otra en el Olivar, y yo pensaba
jay madre mial... vamos a innovar, vamos
a pasar a ecoldgico, vamos a empezar a
sembrar nosotros en vez de comprar las
aromaticas a la Peninsula que las traian
de otros paises”. Lo tenian muy claro, pa-
saron a hacerlo todo ellos, produccién lo-
cal, km.0, ecolégico... era el afio 2006.

Esta empresaria, junto con su marido, su-
pieron dar un vuelco. Han cambiado el
formato de los productos, ahora venden
“lo que se puede sin plasticos, en cajitas
de cartén”. Coloma y Juan se adaptaron y
han dado a conocer el tap de corti fuera de
Mallorca. “Todo el mundo se piensa que
solo hay turistas y estamos todo el dia en la
playa. ;Y me da una rabia!”, expresa gesti-
culando.

“Nunca nos han
dicho que teniamos
que estar enel
negocio, terminamos
de estudiary
empezamos a venir,
coger practicay
hasta el dia de hoy
aqui estamos”

Son ellos quienes se van a los mercados y ferias ecolégicas por toda Espana,
nos cuenta. Han estado en Biocultura en Bilbao, Sevilla, Madrid, Barcelona,
Valencia... “nos vamos con nuestros productos, montamos el chiringuito y
damos a conocer nuestros productos. Hace tiempo que tenemos clientes que

nos compran de la Peninsula”.
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Volviendo la vista atras, recuerda que cuando su padre estaba vivo y vol-
vieron a sembrar les dijo: juy, estais locos, volver a sembrar! Y con esa na-
turalidad que la caracteriza prosigue, “se pruebay sino, siempre podemos
comprar los pimientos en Murcia que es lo mas parecido y también es es-

panol y bueno. Cambiamos los formatos,
hemos puesto personajes a las mezclas,
con nombres, hemos sacado unas mezclas
de especias de todo el mundo, las sacamos
en convencional, y ahora en ecoldgico,
hemos hecho una historieta de lo que es
la venta de especias y recetarios, en redes
sociales, hay que reinventarse porque las
matanzas ya van en picado y las especias
duran mucho”.

Coloma es la encargada de hacer todas las
mezclas, le encanta. Afirma que los extran-
jeros también quieren especias de su tie-
rra. Para llevarlas a cabo, ha ido buscando
las férmulas en libros antiguos que tenia
su padre (los guarda todos) y también ha
mirado en Internet, pero al final, dice, “me
quedo con las recetas de los libros antiguos
porque eran més auténticas”.

Como en todo, en el sector de la alimenta-
cién han cambiado las cosas. Por ejemplo,
antes no era obligatorio poner la caduci-
dad en los lotes. Antes de que se implanta-
ra, Juan (padre de Coloma) anotaba en un
cuaderno un nimero en cada partida que
hacia, parasaber la trazabilidad. “Mipadre
siempre iba muy adelantado. Yo en cambio
voy al dia”, sonrie.

Conlaentradade sumarido, laorganizacién
del negocio cambid. “Cuando empezamos no
habia ordenadores, se hacia todo a mano y
andabamos buscando dénde esta esto, don-
de esta lo otro. Yo sabia donde estaba todo
colocado, ahora ya no me acuerdo”, rie.

s

“Mi padre siempre iba muy
adelantado. Yo en cambio voy
aldia”

Pero reconoce que le costd mucho, que le decia a su madre: “no voy a apren-
der nunca a hacerlo porque papa venia y estaba pendiente de todo”. Atin con
todo, Coloma se confiesa amante de las especias porque le gustan, pero so-

bre todo porque le gusta “toda esta movida”.
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Tuvieron que hacer una gran inversién en maquinaria, entre ellas una eti-
quetadora ya que cada vez hay que poner mas informacién en las etiquetas.
iEs exagerado!, exclama, “estoy segura de que mucha gente nilo lee”.

Van expandiéndose con nuevos productos. De las tiltimas innovaciones que

han hecho, es una mezcla de especias con
algas y frutos secos, como un potenciador
del sabor natural junto con el cocinero An-
dreu Genestra que les ha facilitado coémo
hacia él estas formulas y Coloma Crespi las
ha hecho parecidas.

;Y cuél es la especia que maés le gusta a Co-
loma? El curry. “Hemos hecho unos curry
vegetales deshidratados y molidos con los
que tenemos aqui en el campo, uno con
brécoli, otro con zanahoria morada con
una base de curry morado, uno de calaba-
za...y una que se llama India, es una férmu-
la que mi padre tenia de siempre”.

Echamos la vista a momentos dificiles y
comparte con sinceridad que la crisis del
2008 fue muy dura. “Mucha gente dej6 de
pagar, cerraban restaurantes, pero lo pu-
dimos sobrellevar gracias a Dios porque la
gente seguia cocinando”.

En cuanto ala crisis sanitaria de la Covid-19,
expresa que el impacto que ha tenido ha
sido importante, “tanto para el cliente par-
ticular que ha visto reducida su capacidad
para desplazarse a comprar, como logica-
mente para la compra derivada: carnice-
rias, empresas carnicas, asi como todo el ca-
nal Horeca”. Esta situacion ha obligado a la
empresa a reestructurarse en los procesos
y dimensionar en niimero de trabajadores.
Asi todo, comenta, “se ha seguido trabajan-
do tanto en el campo, como en la fibrica,
como en la parte comercial y de marketing
para salir lo antes posible y volver a coger
el ritmo de produccién”.

Visionaria, trabajadora nata. “No es lo
mismo trabajar para uno mismo que para

“Nuestra mision

es la de tratar solo
con productos de la
mas alta calidad y
frescura”
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otro”, asegura. “Es diferente, t(1 sabes que
sino lo sacas, ellos (los empleados) no ten-
dran trabajo y las tiendas no tendran tus
productos, es una cadena”.

Con veinte personas en plantilla, entre las
que se encuentra su hermana Isabel que
lleva toda la parte de contabilidad, Colo-
ma lleva mas la parte de fabricaciéon y su
marido de gestién y pedidos. Habla de su
marido maravillas, “es un trabajador nato,
él lleva el cotarro de todo”, sonrie, “mi opi-
nién claro que vale”.

Tiene una hija que es traductora, un hijo
que es cocinero y otra mas pequena que le
dice: Mam4, ¢la fibrica me la dejarés a mi?
Bueno, si quieres trabajar en ella, le dice.

Coloma, ¢Te gustaria que hubiese una ge-
neracion mas de tu familia? “No lo pienso”,
expresa. “Nuestro trabajo es el dia a dia,
vivimos de esto”.

(Cémo eres fuera de la fabrica? “Igual”,
afirma riéndose, “no paro, de arriba a aba-
jo.Estoy muy dedicada a mis hijos, siempre
estoy pendiente de que todo esté correctoy
de que todo el mundo esté feliz y contento,
que tengan todo lo que necesitan y me olvi-
do de mi. Salgo a las ocho de la mafnana y no
aparezco hastalas ocho de la tarde.

Ahora solo vengo por las mafanas, por la
tarde me dedico a la familia. Se define pri-
mero como una trabajadora y luego como
una empresaria. (Pausa) “Al final tienes la
empresa, pero es mas dificil tener la empre-
saque trabajar en la empresa. Te vas a casa,
pero no desconectas”, expresa. Una actitud
que la caracteriza y dice que su padre era
igual. “¢Qué tengo que hacer?, jquejarme!,
pues no, hay que seguir”.

“Siquieres tener un
negocioyqueala
gente le guste venir,

has de ser empatico”

Reconoce que le gusta su trabajo, se 1o pasa bien, aunque hay dias que suspi-

rajme tiraria de los pelos!
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Son muchos momentos vividos. Cuando al-
guna dependienta falta, Coloma la sustitu-
ye. Recuerda cuando empez6 a trabajar en
laempresa que sumadre, que siempre esta-
ba en la tienda, los miércoles se iba con las
amigas, e iba ella a sustituirla a la tienda, y
a partir de ahi, con 18 0 20 afios, estaba toda
la tarde despachando. Coloma era adminis-
trativa, pero admite cogid el gusto a las es-
pecias y empezo a interesarle este mundi-
1lo. Cuando terminé de estudiar, tenia que
hacer las practicas, y entrd en la parte de
administracién para aprender, pero tenia
claro que queria seguir yendo a las tiendas
porque le encanta “enrollarse conla gente”,
les cuenta recetas y les involucra. “Si quie-
res tener un negocio y que a la gente le gus-
te venir, has de ser empatico”.

En casa de Coloma hacen catas familia-
res, “ies la inica manera de probar lo que
hago!”, aunque también lleva algunas mez-
clas a cocineros para que pruebeny le den
su opinién.

En Especias Crespi hacen la recogida ma-

nual, el producto es natural, local y ecolégico. “Nuestra mision es la de tra-
tar solo con productos de la més alta calidad y frescura, siendo exigentes y
rigurosos para garantizar al cliente la mejor seleccién”, concluye.

‘ Empresarios con valor II -91



‘ Asociado: 1.037 ‘ Construccién y materiales

Gregorio Jaume
Almacenes Femenias

“Para mantener

a flote un negocio

la empresa

tiene que tener

una dimension
adecuada, no crecer
por crecer’’

Almacenes Femenias, empresa dedicada a comercializar material de cons-
truccion, tiene un largo recorrido. Gregorio Jaume recuerda que el negocio
empezod en 1936 y era de los padres de su esposa. Este pequeno negocio fue
creciendo. En 1962 Gregorio Jaume se incorpora a la empresa, cuando esta
empieza a crecer y abren un almacén en s’Arenal (Palma). Recuerda que
hasta esta fecha habia trabajado en Llucmajor en el sector del calzado, como
administrativo. Aprendio y se puso al dia rapido en la empresa y destaca
que “afortunadamente” a sus hijos les ha ido bien este trabajo y han seguido
con el negocio.

La clave para mantener a flote una empresa “es tener el tamafio adecuado,
no crecer por crecer”, resalta. “Estamos ya en la tercera generacién y son
sus hijos los que “llevan el dia a dia del negocio”.
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Almacenes Femenias es hoy en dia una de las empresas mas consolidadas
del sector y estd volcada en la eficiencia energética y en la sostenibilidad,
distribuyendo materiales muy eficaces para una construccién sostenible.
En 1984 compraron los terrenos y se trasladaron al poligono Son Castelld.
Ahora tienen instalaciones en otros poligonos.

Comenta que en los primeros anos de de-

dicarse al negocio cuando visitaba una

fabrica, en Valencia estaban las mas cono- “NOS instalamos en

cidas, “tenias que subirte la pernera de los

pantalones porque habia un polvo increi- S, Arenal, porque

ble, ahora se puede comer en el suelo de

una fabrica”. mi Suegro tenia
Las comidas de trabajo no existian, “me la idea de que el

harté de comer bocadillos, iba con una lis-
ta de diecinueve visitas y me daba tiempo

de hacerlas todas y no tenia un momento turismo iria a mé-s

” &«

para comer una paella”. “Ahora estos via-

jes de trabajo han cambiado mucho, son Y Se empezaba aver
que la economia
zona industrial y ahora esta dedicado al despegaria, como asi

mas comodos”, recuerda.
Al trasladarse al poligono, este era una
sector servicios y comercial. Plantea la

necesidad de adaptar la normativa a esta fue”
nueva actividad. Quiere tener un recuer-

do para los gerentes y presidentes de ASI-
MA porque ha sido y es una entidad muy
importante de cara al sector empresarial.
Después el poligono se amplié con Son Valenti. Ahora el poligono tiene una
gran importancia para el sector comercial y empresarial de Baleares.

En 2012 decidieron trasladar el almacén a Son Rossinyol y la nave de Son
Castell6 dedicarla a exposicién y venta. Recuerda que en 1999 “tuvimos que
adquirir los terrenos de Son Noguera, en el poligono de Llucmajor e instala-
mos la zona de carga y descarga, y las oficinas administrativas”.

Gregorio Jaume Carbonell nacié en 1937 en Llucmajor y estuvo en el ne-
gocio hasta los 75 afos, atin se interesa por el rumbo de la empresa. Pasea
por el almacén, habla con los empleados. Si algiin trabajador le comenta un
tema sabe muy bien la respuesta. Le gusta estar al dia de los asuntos de la
empresa.

Ahora lleva una vida tranquila. Persona de caracter amable y modesto, no
es muy dado a hablar de si mismo. “Tampoco he tenido una vida muy inte-
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resante”, sefiala. Se define como una persona inquieta, trabajadora con hon-
radez y seriedad. “De aqui el resultado acumulado a lo largo de estos afos”.

Una de sus aficiones es escuchar muisica y 1a pintura clasica. Le gusta visitar

museos y eventos musicales.

Ha sido unviajero interesado por la arquitec-
tura, la cultura y el arte de los paises que ha
visitado. Piensa que Mallorca es un lugar pri-
vilegiado para vivir. “La isla es de una gran
belleza. Con un potencial natural extraor-
dinario y que hay que cuidar. El paisaje de
Mallorca ha de protegerse y las actividades
econémicas han de ser sostenibles para no
destruir el gran patrimonio que tiene laisla”.

Se siente muy mallorquin y le gusta ir a su
pueblo, Llucmajor, y encontrarse con sus
amigos de la infancia para hacer el aperitivo
los domingos.

El catalogo de productos casi lo sabe de me-
moria. Es una persona activa y curiosa, pre-
ocupada por temas candentes como el creci-
miento desmesurado en Mallorca.

Hace un pequeno repaso sobre la evoluciéon
personal y de la empresa. Recuerda como el
periodo mas dificil del que tenga conciencia,
la posguerra, los anos cuarenta. “Hay perso-
nas que creen que Mallorca siempre ha sido
igual. Estono es cierto, habia mucha pobreza.”

Pasados estos afios de supervivencia a prin-
cipio de los afos sesenta “nos instalamos en

“Hay personas que creen que
Mallorca siempre ha sido
igual. Esto no es cierto, habia
mucha pobreza”

s’Arenal, porque mi suegro tenia la idea de que el turismo iria a mas y se
empezaba a ver que la economia despegaria, como asi fue”.

Los afios sesenta en Mallorca fueron la “década prodigiosa”, con un aumen-
to nunca visto de la actividad econdmica, centrada en especial en el turismo

y la construccion.

Resalta que a partir de mediados de los sesenta el espacio del almacén en
s’Arenal quedaba pequenoy el negocio tenia mas potencial. En aquellos afios
manifiesta que vivid la época en que la construccion de hoteles se disparaba
y también anade que: “Asimismo se hicieron muchas obras de reforma”.
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Recuerda haber vivido la expansion de la cadena Riu que empez6 con el ho-
tel San Francisco. Barcel6 construyo el hotel E1 Pueblo que ha cambiado de
nombre y ahora se llama Occidental y que han ido renovando. En la Platja
de Palma estuvo el ntcleo de la industria turistica y sigue siendo un buen

destino, con la apertura de nuevos y bue-
nos hoteles.

La empresa se fue orientando hacia el ma-
terial de la construccion y de interioris-
mo. La construcciéon ha cambiado mucho
y destaca que: “Hemos procurado siempre
contar con los Gltimos materiales y ahora
comercializamos cada vez mas articulos
para una construccion eficiente, buenos
aislamientos y material destinado a la edi-
ficacion sostenible”.

Han sido pioneros en la comercializacién
de placas para revestimiento y por otra
parte destaca que hoy en dia en el sector
del interiorismo hay una actividad tan
grande, continuas novedades, que muchas
veces el mercado no puede asimilar.

Cada dia salen cosas nuevas, con mejores

calidades. Asegura que cuando empezd

habia seis clases de azulejos. Rosa, verde,

gris, blanco, azul y marfil. “Ahorahay cien-

tos v si nos atenemos al tamafo, hay piezas
de tres metros de largo y uno y medio de an-
cho”. Piezas mas grandes porque la baldosa
pequeia ha pasado a la historia. No obstan-
te, puede haber una excepcién, la baldosa
hidraulica mallorquina tiene atin un cliente
que aprecia su calidad. Ademas, aflade que
la fabricacién y disefo de la baldosa hidrau-
lica se ha “copiado y se fabrica en ceramica,
se ha perfeccionado muchoy ha ido afiadien-

“Hemos procurado
siempre contar con los
altimos materiales y ahora
comercializamos cada vez
mas articulos parauna
construccion eficiente”

do nuevos motivos, dibujos mucho mas originales”.

La empresa trabajo mucho en la Playa de Palma. Pone de relieve la gran can-
tidad de hoteles que se hicieron en esta zona, en una ubicacién muy idonea,

de facil acceso y con una gran bahia.

Hablando de esta zona turistica senala que “hay que quejarse a la adminis-
tracién porque no han sido capaces de mejorar la Playa de Palma. He llegado
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apensar que no hay voluntad politica de mejorar esta zona que es la que mas
turistas recibe. Los hoteleros hacen reformas para mejorar, pero la admi-
nistracion ha de hacer su trabajo mejorando la limpieza, seguridad, mobi-
liario urbano, en fin, hay que cuidar muchos aspectos”.

Con respecto a la gran crisis del 2008,

apunta que la pudieron superar porque

“ [ [
siempre aplicaron una politica empresa- S]_ se tiene el

rial de contencién. “Nosotros hemos juga-

do con nuestras disponibilidades, el crecer tamaﬁo adecuado,

por crecer no es una buena idea, hemos

crecido, pero moderadamente. También Sin deudas, esté bien

hay que tener en cuenta que teniamos una

buena situacién financiera, la empresa es- 10 qu e ganas qu e son
9

seis son seis y si son

pos es tener el tamano justo. No comprar Siete pueS Siete”

taba saneada. y no necesitamos recurrir a
financiaciéon externa”, subraya.

Laidea para desenvolverse en malos tiem-

una gran flota de vehiculos para crecer,

porque silademanda se contrae, sobraran

estos camiones. Lo mismo para las infraes-

tructuras y otros aspectos del negocio.

Situados en este concepto de dimensionar la empresa en cada momento, lo
mismo ocurre con los beneficios. “Si se tiene el tamano adecuado, sin deu-
das, esta bien lo que ganas, que son seis son seis y si son siete pues siete”.

Afade que una situacién de “boom” en la construccién no es la ideal. Porque
“surgen mas cantidad de competidores insolventes”. Estos grandes picos as-
cendentes de la construccién dan como resultado un producto mediocre, se
construye mal porque no se encuentra personal adecuado, no se aprecia la
calidad de los materiales y sélo se fijan en el precio.

Laventaja que ha tenido Almacenes Femenias, segiin Gregorio Jaume es que
“hemos sido una empresa seria y los clientes nos han premiado con la fide-
lidad. Otra premisa del negocio ha sido que una iniciativa o un enfoque que
no funciona, abandonarlo cuanto antes. “Ha de ser como un acto reflejo, esto
no funciona, pues fuera antes de que pueda lastrar la empresa”.

Ademas de tener empresas como clientes han cuidado también a los parti-
culares. Son clientes que “no tienen las mismas necesidades que el sector
hoteleroy buscan mucha calidad”.

La empresa a lo largo de los afios ha demostrado mucha capacidad de adap-
tacion. Por ejemplo, la competencia de las grandes superficies ha sido una
oportunidad para ofrecer un producto de mucha calidad, diferenciado. “He-
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mos hecho en cada momento lo que ha permitido nuestra economia y nues-
tra manera de pensar, sin fijarnos en los demas. Esta manera de proceder
permite que no cometas grandes errores”. Esta filosofia empresarial es una
de las claves de la supervivencia de la empresa que sin duda ha pasado difi-
cultades, pero que ha sabido superarlas, con prudencia y constancia.

A lo largo de los anos han desaparecido
muchas empresas comerciales de mate-
riales de construccién. “Que tengan una
cierta entidad sélo quedamos unas pocas”,
asegura. Reflexiona que: “Gracias a esta ca-
pacidad de movernos cada momento en la
direccién adecuada hemos podido superar
momentos dificiles”. Otro aspecto impor-
tante, recalca, “es mantenerse al dia de to-
das las novedades del sector para ofrecer
lo mejor a los clientes”.

Hoy en dia hay que tener en cuenta que
se han actualizado los cédigos de cons-
truccién para que los edificios sean efica-
ces energéticamente y sostenibles desde
el punto de vista medioambiental. Este
material fabricado para ser la base de la
construccion ecoldgica es méas caro que el
tradicional.

La empresa distribuye este material que,
aunque sea mas caro a medio plazo supone
un ahorro de costes, en especial energéti-
cos, porque son mucho maés aislantes, con-
servan la temperatura, son muy eficaces y
suponen un ahorro significativo los costes
energéticos.

Gregorio Jaume tiene 83 afios (en el momento de la entrevista). Cuando se
levanta por la mafiana piensa “qué bien estoy, para aumentar la autoestima.
Elver cada dia salir el sol no tiene precio”.

Con una vida ahora mucho mas tranquila, una de las cosas que le preocupan
es el crecimiento desmesurado que ha vivido Mallorca en los tltimos afios.
“Vamos a superar el millén de habitantes, que venga gente, también hay un
millén de coches”. En su opinidn este no es el planteamiento adecuado para
el futuro, un futuro que ya esta aqui. Mallorca tiene que estar un tiempo en
compas de espera que pase todo el estrés econdmico, en una palabra “tran-
quilizarse” y ver cémo evoluciona la economia.
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Afirma que ve personas sometidas a un gran nivel de estrés y esto lleva al
ataque cardiaco. Es partidario del sosiego.

Con respecto al futuro afirma que pueden detectarse signos negativos,
como el nivel de endeudamiento para adquirir una vivienda, a la que se
destina mas de medio sueldo.” Esto es insostenible”. Los retos del futuro son

muchos. La incidencia de las nuevas tec-
nologias. Alguna incertidumbre sobre el
crecimiento econdémico. Son situaciones

43
a las que habran de hacer frente las nue- Hemos heChO en
vas generaciones. “Todo lo anteriormente
seﬁ)alado noes solarpentfa obra mia‘l, enfllo Cada momento 10
estan seriamente implicados mis hijos,
Antonia, Juany Jaume. Y todo un equipo 11
humano responsable y que ama a la em- que ha permltldo
presa’ afirma nuestra economiay
En su opinién, en Mallorca “debemos ser d
mas responsables de cara al futuro, ha nueStra maneraae
bastado un virus para parar toda nuestra o o
actividad econémica. Estd demostrado pel‘lsar, sin fi] arnos
que el actual sistema es muy vulnerable. ,
Debemos diversificar mas nuestro siste- en IOS demaS. Esta
ma econdmico. No solo puede pivotar en
torno a pares, tu]E'ismo Vs restauljaciép. Es manera de proceder
necesario potenciar el sector primario, la
industria y el pequeno comercio. El siste- 3
ma clasico de los mallorquines de antafo”, permlte que no
supraya. cometas grandes
Si conseguimos estos objetivos, Baleares ”»

errores

serd un paraiso por su gran belleza y si-
tuacién geografica, “Esta situacion de aho-
ra -aflade- la superaremos con esfuerzo,
trabajo, sosiego y mucho sacrificio”.
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‘ Asociado: 690 ‘ Sector: Pinturas y barnices

Bartolomé Julia
Julia Pinturas y decoracién

“Observandoy
escuchando se
aprende de las
personas y de los
empresarios con
éxito”

Cincuenta afios trabajando en la empresa familiar, Bartolomé Julia esta ju-
bilado pero “activo”, como dice él sonriendo. No deja de venir a la empresa
cada dia, ahora solo por las mafianas, porque “por las tardes los nietos ti-

”

ran .

Nos remontamos al afio 1947, cuando Lorenzo Julia Estela y Margarita Mi-
quel Sastre, se embarcan en un negocio movidos por la inquietud de montar
una empresa. Vivian en Llucmajor y a través del padre de Margarita locali-
zaron un local en la puerta de San Antonio en Palma.

Los padres de Bartolomé Julia se inclinaron por montar un negocio dedica-
do a las necesidades de aquel momento, drogueria, ferreteria y productos
quimicos. La puerta de San Antonio era entonces una zona donde habia mu-
cha actividad. “Era un centro de transacciones de ganado y hortalizas, pues
muchos comerciantes y payeses de toda Mallorca recalaban en los bares Can
Maganet y Can Consell, entre otros, y el negocio de mis padres aprovechd
esta circunstancia pues la clientela se abastecia de los articulos que ven-
dian, muchos de ellos a granel, pues en aquel entonces la gente venia con
sus envases a rellenar todo tipo de productos quimicos y drogueria. Era la
posguerray estaba casi todo por hacer, atin faltaban algunos afios para que
llegara el boom turistico pero mis padres tenian ganas de luchar, triunfar e
ir avanzando”, nos cuenta Bartolomé Julia.
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Este empresario nacié en 1949 y vivid su infancia en el negocio familiar.
Cuenta que las primeras lecciones que le decian sus padres era: “Haz las
cosas bien y las encontraras, no te comprometas si no puedes cumplir un
compromiso, pues seriedad ante todo”. Bartolomé Julid tomoé buena nota de
ello y lo ha tenido presente hasta el dia de hoy.

En 1958 Lorenzo Julia abre un nuevo esta-
blecimiento en la calle José Anselmo Clavé,
dedicado sobre todo a la fotografia anal6-
gica y a pinturas. “Estaba relacionado con
productos quimicos, mi hermana estuvo
un tiempo en esta tienda, pero luego ha se-
guido otra trayectoria profesional”, dice.

Le viene el recuerdo de sus padres en ple-
na actividad, con la mirada en el pasado
exclama, “a medida que vas teniendo vi-
vencias te das cuenta de las anécdotas que
vas teniendo, lo que te han inculcado, vas
asumiendo un papel tras haber tenido la
disyuntiva de me voy a estudiar fuera o me
quedo aqui”.

Siendo el mayor de los hermanos, cuenta,
“tuve que tomar la decision de si me incor-
poraba de lleno en la empresa familiar y
a los dieciocho anos estudié profesorado
mercantil en la Escuela de Comercio de

“ . .
Palma. Obtuve conocimientos de gran utili- El empresario tiene una
dad para gestionar y administrar el negocio, responsabilidad juridicay

aparte de esto aprendila dimensién humana
y el saber de mis compafieros de promocién.
De todo y de todos se aprende, de mi padre
aprendi que sabia rodearse de buenos cola-
boradores que le ayudaron a crecer, la prueba esta en la cantidad de ellos
que se han jubilado y siempre han estado trabajando en la misma empresa”.

social”

Latrayectoriaempresarial de Bartolomé Juli pasé por seguir formandose con
cursos que organizaba el IBEDE, promovidos por ASIMA. “Entonces venian
personalidades del mundo de la economia y de la empresa, lo cual te ayudaba
aconocer gente y lo que piensan en este mundo cambiante de 1a economia”.

Julid tiene muy claro que el ambiente de trabajo “te crea un durea de dinami-
cay casi sin darte cuenta estis inmerso en el negocio”. Puede haber dudas,
asiente, “pero cuando tienes un papel que desempenar y un objetivo, hay

que trazar una meta”. “Los trabajadores confiaron en miy yo en ellos”.
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Tiene palabras de agradecimiento para su mujer, que desde que se casaron
“siempre ha estado implicada colaborando en la empresa”.

En Casa Julii, como en otros muchos otros negocios, han pasado afios com-
plicados con la crisis financiera del 2008. “Fueron afos dificiles, creo que
casinadie se escapaba”. “Al tener la empresa econémica consolidada, supe-
ramos todos los baches que habia, pero la crisis estaba”, apostilla.

Con un espiritu positivo, exclama que “a pesar de las dificultades uno se arma
de animo y voluntad que en el fondo es una prueba que tienes que pasar”.

En CasaJulia, dice, “hemos ido dando saltos de gran utilidad”. En el afio 71 hi-
cieron una ampliacién de un local nuevo de 1.400 metros en la calle Marqués
de Fuensanta y “fue el salto”, expresa. Fue cuando Bartolomé Julié se incor-

pord de lleno tras terminar los estudios.
En ese momento, cuenta, “le ofrecieron a
mi padre llevar la distribucién de la mar-
ca de pinturas marinas Hempel, esto nos
ayudé mucho a dar un paso mas y a crecer,
como era una distribucién teniamos que
ocuparnos de toda la isla de Mallorca. Lle-
vamos mas de cincuenta afios distribuyen-
do estamarca”.

Una vez consolidada la tienda en la calle
Fuensanta, en perspectiva de que venian
los hijos, dieron un paso mas y en el afio
2001 se trasladaron al poligono Son Cas-
telld, a una nave mas pequena de la que
estan ahora.

Sus padres le decian:
“No te comprometas
si no puedes cumplir
un compromiso, pues
seriedad ante todo”.

Mas tarde, en 2014, abrieron un nuevo establecimiento en Manacor, con la
intencion de atender la demanda en la zona del Llevant.

En la linea de negocio, incorporaron un grupo de compras, el Grupo Pyma,
paralelo alaactividad que tienen de pinturas, maquinariay todo lo que sean

anexos a este gremio.

“Nos mantenemos y es uno de los pilares para seguir trabajando en la em-

presa”, afirma.

Sus hijos, Toni y Lorenzo son la tercera generacion en incorporarse a este
negocio familiar. Estudiaron en Barcelona comercio y marketing, y una vez
finalizados los estudios se incorporaron a la empresa y con ellos, su pers-
pectiva. “Se consideran continuadores y estan implicados en el negocio”,

destaca.
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Avyudan con espiritu emprendedor y han estado en la tilltima ampliacién del
local que tienen en el Poligono Son Castelld, en unas instalaciones de 2.000

m2.

No niega que hubiera dudas e incluso que se plantearan traspasar el nego-
cio, vender o seguir, pero ante la disyuntiva, explica, “les dije que estaria a

suladoy que les iria cediendo la direccién”.

Le preguntamos qué consejos les ha dado
a sus hijos, jvarios!, dice, pero sobre todo
“mantener y practicar los valores que nos
han traido hasta aquiy no perderlos de vis-
ta en ningtin momento. Valores son, aparte
de la seriedad y la palabra dada, ser fiel a ti
mismo, constancia, esfuerzo, entusiasmo.
Tiempo para desarrollar todo esto y ser
honrado contigo y con los demés. No enga-
fiar a nadie ni a ti mismo”. Se necesita po-
ner la pasién necesaria para sacar las cosas
adelante, afirma, “sin apenas mirar el reloj,
lo importante es cumplir y terminar con el
objetivo propuesto”.

“Sin apenas mirar el
reloj, lo importante
es cumpliry
terminar con el
objetivo propuesto”

Julia es de los que les deja hacer, tiene muy claro que ahora es el momento de
esta generacion y tienen que desarrollar su sabiduria y ciencia. En su época,
expresa, “empezaba la era de la informatica con tarjetas agujereadas y nos
adaptamos a las circunstancias”. “Yo he depositado la confianza para que ellos
puedan ir desarrollando y estar al dia de lo que hay en el mercado”, expresa.

Bartolomé Julié es abuelo de tres nietos pequeiios, y como él dice, “siempre
es agradable que alguien te suceda, nunca se sabe si en un futuro estaran en

el negocio familiar”.

Quién le iba a decir a su padre que sus nietos iban a llevar el peso de la em-
presa que fundd. Hasta los 98 afos, Lorenzo Julia seguia yendo a la empresa
y si tenia que dar un consejo, lo daba. “Toda una trayectoria empresarial
que hay que tenerla en cuenta... con los consejos que uno puede recibir”,

comenta Bartolomé.

Julia esti de acuerdo con los consejos de su padre, “que observando y escu-
chando se aprende de las personas y de los empresarios con éxito”.

Lo que mas le ha gustado de su trabajo son los pequenos logros del dia a dia,
“una pequena satisfaccion que te invita a seguir, y otro dia, es como capitu-
los, uno detréas de otro”. “Hay grandes decisiones, pero cada dia hay que ir
tomando decisiones... y si ves que hay una respuesta positiva te animas y no
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te das cuenta y pasan los dias, los afnos, y vas sumando, y poco a poco ves que
vas construyendo tu forma de ser a la realidad, y es positiva y esto te anima
acontinuar cada dia”.

Con la situaciéon econdémica como consecuencia de la crisis de la Covid-19,
opina, “acarrea unas consecuencias negativas en la economia, incidiendo de
manera importante en lo social, debido a una escasa prevision de los gober-
nantes”. Al respecto, comenta, “el comienzo de 2020 antes de la crisis habia
sido mejor que el afio anterior y gracias a
los ERTEs habra sido mas llevadero sal-
vando los puestos de trabajo, pues el em-
presario quiere a ser posible mantener la
plantilla”. En el caso de su empresa, dice,
“entendemos que lo vamos a conseguir. Si
el turismo se abre lo antes posible, estare-
mos en el buen camino para salvar la eco-
nomiay puestos de trabajo”.

Jubilado activo, hace casi 1o mismo que ha-
cia unos afios atras, ;por qué?, se pregunta,
“porque es tu vida, te sale espontaneamen-
te”, responde. También, afiade, “esta el sen-
tido de la responsabilidad, el empresario
tiene una responsabilidad juridica y social”.

Quiere realzar la figura del buen empre-
sario, de la labor callada del dia a dia, y del
reconocimiento a la sociedad. “Cuando uno
tiene un mal dia, hay que hacer la retrospeccién de uno mismo”. A Barto-
lomé Julia le gusta leer ensayos de personas didactas en este aspecto o de
personas que han tenido una autoridad moral y profesional, que te ayuda a
entrar en tu interior”.

Con un gran sentido del humor y una sonrisa permanente, este empresario
es de los que les gusta hacer gimnasia, como minimo dice un par de dias ala
semana, “te ayuda a sacar la tensién que puedas llevar, a desconectar y te
revitaliza”.

En Casa Julia son ya cerca de 30 empleados y pueden presumir de haber
cumplido 72 afos de historia. También pueden presumir de haber celebra-
do las bodas de oro con la marca de pinturas Hempel, en el 2018. Orgulloso
nos cuenta que en dicha celebraciéon se reunieron clientes y trabajadores
veteranos que se han jubilado en la empresa, tanto de la generacién de su
padre como de la suya, con los que hay una relacién “familiar y jovial” exce-
lente. Fue una gran fiesta familiar que disfrutaron en compaiiia de toda la
familia y como culmina €1, “a seguir sumando”.
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‘ Asociado: 336 ‘ Sector: Construccién y materiales

Bernardo Llull

Construcciones Llull Sastre

“Ser empresario las
24 horasdel dia te
obliga muchisimas
veces adejarala
familia en segundo
término”

A principios de los anos treinta del siglo XX, Mallorca era un destino tu-
ristico modesto, aunque empezaba a ser conocido y algunos empresarios
comenzaron a promover las primeras urbanizaciones y hoteles. Erareal la
fascinacion que tuvieron algunos pintores con la Serra de Tramontana. Un
lugar de dificil acceso era Sa Calobra. El ingeniero Antonio Parietti proyec-
t6 la carretera que baja desde Escorca a Sa Calobra, salvando un desnivel de
ochocientos metros. Es una carretera espectacular. Una obra de ingenieria
muy bien disefiada, con respeto por el paisaje y un trayecto de los mas bellos
de Mallorca.
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Elorigen de la empresa Llull Sastre S.A. se remonta al ano 1934 con un tra-
bajo tan importante como la construccion de la carretera de Sa Calobra,
conseguido por el buen hacer de una plantilla reducida de margers todos de
Selva, bajo la tutela del abuelo de Bernardo Llull, actual consejero delegado

de la compaiiia.

Construyeron la carretera, sin apenas utili-
zar maquinaria pesada, trabajando de sol a
sol y pernoctando en el mismo tajo durante
todala semana. Sélo regresando a su pueblo
natal el fin de semana para descansar un
poco vy afilar las herramientas, con las que
obtenian el material alli mismo, mediante
pequenas voladuras de dinamita. A base de
pico y martillo elaboraron las piedras para
construir los muros de piedra en seco en el
trazado tan sinuoso de la carretera y en los
tneles de acceso al torrente de Pareis.

Aqui nacié una empresa que en la actua-
lidad es una de las lideres en el sector de
obra publica y promocién privada.

La posguerra fue una época muy dura. En
los afos cuarenta apenas habia materiales
de construccion y la actividad econdémica
era inexistente, el pais entero estaba ins-
talado en la economia de subsistencia. No
obstante, si hicieron algunos proyectos
dentro del sector ptiblico en el marco de
los planes estatales de vivienda.

Bernardo Llull sitdia el despegue de la em-
presa a mediados de los afnos cincuenta.
Mallorca retoma el pulso perdido con la
guerray la posguerra. Empieza el boom
turistico impulsado por el Plan de Estabi-
lizacién de 1959 que liberaliza la economia
y sienta las bases del crecimiento. Con la
incorporacién en la empresa de su padre
Gabriel, en el afio 1956 y mas adelante la
de su tio Lorenzo se consigue crecer, tra-
bajando ademas de en la obra publica, en
el sector privado. Juntos constituyeron en
el afio 1968 1o que es hoy “Construcciones
Llull Sastre S.A”.

“Me incorporé

con tanta ilusiony
orgullo -recuerda-
que quedé adicto al
trabajo”
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Bernardo Llull Bibiloni (Selva 1960) se incorpord a la empresa en 1982 compa-
ginando sus estudios de lo que antes se llamaba Ciencias Empresariales. “Me
incorporé con tanta ilusion y orgullo -recuerda- que quedé adicto al trabajo”.

Es una persona tranquila, de las que primero se lo piensan antes de decir

nada. Confiesa que fue muy aficionado a la
caza en su juventud. Hoy en dia contintia
practicando este deporte con menor inten-
sidad. Amante de la montafa en invierno
y del mar en verano, navegar es una de sus
otras pasiones, aunque en los tltimos tiem-
pos ha cambiado la barca por la bicicleta. Al
disponer de algo mas de tiempo se ejercita
con mayor énfasis en el ciclismo.

Entusiasta del mundo gastronémico hace
frecuentes pequenas escapadas en busca del
mejor producto.

Estd muy orgulloso de sus hijos. Le gusta re-
saltar la brillante formacién académica de
su hija “Ingeniera de Telecomunicaciones”
y con grandes inquietudes laborales, actual-
mente trabaja como cofundadora de un star-
tup en nuevas tecnologias de venta digital”.
El hijo esta punto de finalizar los estudios de
Arquitectura.

A principios de los afios ochenta, cuando él
entro a trabajar, “la empresa trabajaba mu-
cho en la costa, en la construccién de paseos
maritimos, regeneracién de playas, multi-
ples contratos de mantenimiento y promo-
ciones, no solo en Palma, también en zonas
de segunda residencia”, subraya.

De esta época quedan miles de kilometros
recorridos, muchas horas de trabajo, una
gran implicacién personal y un magnifico
aprendizaje al lado de unos profesionales
extraordinarios, encargados y trabajadores
que conocian todos los aspectos del oficio.

La muerte de su padre
“fue un duro e inesperado
golpe tanto familiar como
empresarial”

Recuerda uno de los momentos amargos. En 1986 fallecié de repente su
padre Gabriel. Afiade que: “Fue un duro e inesperado golpe tanto familiar
como empresarial”. Continuamos luchando. Yo me centré en la obra pablica
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y mi tio Lorenzo en las promociones privadas. La empresa iba creciendo, en-
tramos en la participacion y explotacién de algunos establecimientos turis-
ticos, también apostamos por la participacion en diferentes sociedades re-

lacionadas con el sector de la construccion.

“La incorporacién del hijo de Lorenzo, mi
primo Bernardo Llull Segui, en 1991, resul-
t6 de una gran ayuda para una empresa
que se consolidaba. Que estaba preparada
para crecer con la adquisicion de terrenos
para nuevas promociones”. Con importan-
tes obras en ejecucién. Subraya que su pri-
mo y él cuentan con una participacién cada
uno del cincuenta por ciento de la empresa
y constituyen la tercera generacion.

En la empresa siempre han tratado de cui-
dar la promocién interna de los trabaja-
dores y dar estabilidad a las plantillas que
son el activo mas importante. Bernardo
Llull destaca la labor realizada durante los
altimos veinte afios por el director, Pedro
Martin Pazos. Gracias al esfuerzo y trabajo
de este equipo, 1a empresa ha logrado posi-
cionarse como puntera en Baleares.

Mis de 85 anos de existencia, un tiempo
que sdlo echando la vista atras, desde el
punto de vista histérico, resulta vertigi-
noso. Guerra Civil, posguerra, guerras
mundiales. Con respecto a Espana la au-
tarquia econdmica, la liberalizacion, crisis
de petréleo. En fin. Més de ochenta y cinco
afios de historia. Pasar por todas estas co-
yunturas y mantenerse siempre a flote es
un mérito incuestionable y demuestra un
gran teson.

p——

“Es totalmente necesaria
una reactivacion de la obra
publica”

La salida de la crisis econdémica del 2011, 1a peor de los Gltimos tiempos supu-
so todo un reto para Construcciones Llull Sastre. La clave para hacer frente
auna crisis de la magnitud de la pasada fue la “adaptacién a las necesidades

del mercado”, asegura.

La empresa supo amoldarse al mercado orientdndose con la construccién de
viviendas unifamiliares de lujo para una clientela no nacional, sobre todo,
escandinavos, alemanes e ingleses. Las villas de alto “estanding”, estos 1l-
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timos afnos han tenido una gran demanda,
comercializandose muchas de ellas en el
extranjero, y con un cliente repetidor que
reinvierte su venta en un nuevo producto
de mejor calidad. “También es importan-
te la buena comunicacién que tenemos
en Mallorca con estos paises, con muchos
vuelos semanales a los principales aero-
puertos europeos”, expresa.

La segunda decision fue explorar las posi-
bilidades que habia en el sector de las re-
formas hoteleras. El sector turistico no es-
tuvo tan sacudido por la crisis como otros
y se abrid un campo nuevo porque los ho-
teleros decidieron hacer obras de mejora,
ampliar su capacidad aprovechando las
facilidades de la administracion, y la cons-
truccion de nuevos hoteles, principalmen-
te con la rehabilitaciéon y adaptacién de
antiguos edificios, tanto el centro de Palma
como en antiguas possessions a las que se
queria dar un uso de alojamiento turistico
odealquiler.

Esta salida de la crisis no estuvo exenta
de dificultades y acontecimientos luc-
tuosos. Al respecto afirma que: “La larga
crisis iniciada en 2011 nos pill6 de lleno.
Tuvimos que tomar arriesgadas decisio-
nes para conseguir mantenernos a flote.
Salimos adelante gracias a que en los afnos
anteriores reinvertimos beneficios en la
propia empresa”.

Esta claro, dice, “que hemos conseguido
llegar donde estamos gracias a nuestro
equipo, cuidando y escuchando a nues-
tros trabajadores y colaboradores que
siempre han cobrado puntualmente, cum-
pliendo nuestros compromisos, tomando
decisiones y tnicamente pensando en el
bien de la empresa, decisiones con la ca-
beza, no con el corazéon. No haciendo lo
que uno quiere y siendo empresario las
24 horas del dia, lo que te obliga muchi-

“Hemos conseguido
llegar donde estamos
gracias a nuestro
equipo, cuidando

y escuchando
anuestros
trabajadoresy
colaboradores que
siempre han cobrado
puntualmente”
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simas veces a dejar a la familia en segundo
término”.

En la actualidad, la administracién apenas
licita obra, salvo algunas sobre todo de Aena
Aeropuertos y pequenas prioritarias obras
de poco importe de algunos Ayuntamientos.
“Es totalmente necesaria una reactivacion
de la obra publica”, apostilla.

Construcciones Llull Sastre, ha participado
directamente o a través de UTE en la eje-
cucion de grandes obras publicas, como la
nueva sede de Endesa, las nuevas estaciones
maritimas de Alctdia, Eivissa, y Ciutadella,
trabajos en la linea del tren Sineu-Manacor,
aparcamiento de Antonio Maura, innume-
rables calles de la ciudad de Palma, como Ol-
mos, San Miguel, Paseo Mallorca, Jaime III,
El Borne y Paseo Sagrera. Anos atras, con
el dragado de la ensenada de Can Barbaray
el embellecimiento del Paseo Maritimo, se
construyeron cinco relojes de sol disefiados
por el ingeniero Rafael Soler, entre ellos,
el més espectacular que es “cilindrico” del
Moll Vell.

desde el punto de vista energético y medio
ambiental.

Ningtn desafio “es demasiado grande para
Construcciones Llull Sastre, damos priori-
dad al trabajo bien hecho, a la seriedad con
eficacia, antes que a los resultados. Sien-
do prioridad absoluta la satisfaccién del
cliente”.

La empresa sin duda ahora tiene por delan-
te un gran e inesperado reto con la pande-
mia del coronavirus. “Nunca hubiéramos
imaginado las terribles consecuencias
ocasionadas por el virus Covid-19 y hasta
incluso conociendo sus efectos en la lejana
China, no creiamos que llegara hasta nues-
tro entorno y menos pensabamos en una
tragedia de esta magnitud”, senala.

“Hemos mantenido nuestra actividad sin
aplicar ningin ERTE. Pensamos que la so-
lucién a la pandemia sera muy lejana y nos
estamos preparando para conseguir sobrevivir ante un dificil futuro, costa-
ra mucho salir de la situacién econémica que se esta sufriendo y més atin si
el rebrote de la epidemia es muy acentuado”, concluye.

“Damos prioridad al trabajo

La empresa ha construido infinidad de vi- bien hecho, a la seriedad
viendas, hoteles para grandes cadenas turis-

Construcciones Llull Sastre participa en diferentes Asociaciones, Fundacio-
. : i A e, i s que alos nes, tiene convejnios de golaboracién parala formacifin dg jovenes universi-

ticas y de gran lujo como el Hotel Castell Son ? tarios y para la integracion de personas con discapacidad intelectual. Bernat

Claret, actualmente trabaja en la construc- resultados. Siendo prioridad Llull asegura que: “Creemos en la construccion de un mundo mejor a partir

cién de df)s nuevos hoteles de 4 y 5 estrellas absoluta la satisfaccién del de la responsabilidad de cada uno”.

para Pabisa en la Playa de Palma, en el Hotel . ”

Llorenc en el casco antiguo de Palma y en Sa cliente

Bastida, Hotel rural también de 5 estrellas.

En los Gltimos cinco afios ha construido mas

de 30 villas de stuper lujo.

Asimismo, anade que una empresa para rehabilitar un edificio catalogado
tiene que tener la calificacién de contratistas y Llull Sastre es una de las po-
cas empresas de las islas que tiene esta habilitacién, conseguida por haber
ejecutado con anterioridad muchos trabajos de este tipo.

Uno de los aspectos de la nueva construccién, ademas de una mayor espe-
cializacién de los operarios para la aplicacién de las nuevas metodologias
de trabajo, es que los nuevos edificios tienen que ser sostenibles y eficaces
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‘ Asociado: 791 ‘ Sector: Cerrajerias

Juan Martinez del Barrio
Metalargicas Martinez e Hijos

“Todo cambio lo
podemos afrontar
como un problema
o una oportunidad.
Yo prefierolo
segundo”

Nacido en Albacete, lleva en Mallorca 65 de sus 73 afios. A la edad en la
que otros nifos trasteaban en las aulas, si tenian suerte, Juan Martinez del
Barrio desembarcaba en Sa Roqueta. Y aqui ha hecho una vida, ha creado
una amplia familia y ha impulsado su empresa a base de horas y trabajo.
Mucho trabajo. “Me siento mallorquin”, dice Martinez. Esta jubilado, pero
se sacude esa etiqueta. Sigue trabajando, acostumbrado a un ritmo infernal,
e incluso ha escrito un libro: ‘Una vida laboral’. “Vinimos con las manos en
la cabeza”, recuerda que llegd sin nada y ahora puede decir que ha cumplido

su objetivo con creces.

“Mi madre era mallorquina y nos fuimos a Establiments. Empecé a trabajar
con siete afos, guardando cerdos, cogiendo almendras y algarrobas”. Des-
pués, empez0 a trabajar de pastelero “pero no me gustaba. Siempre hacia lo
mismo”. Hasta que la herreria se cruzd en su camino. “Empecé en Son Gotleu
con un coronel. Luego este sefior ascendié a general y segui trabajando para
él. Desde las ocho de la mafiana hasta las doce de 1a noche. Me gustaba mu-
cho”, dice alguien que todavia sigue tocado por la pasién por su oficio. Para
ir del taller a casa se comprdé una bicicleta con catorce afios.
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“Casi se puede decir que el oficio lo aprendi en Talleres Borras, que también
era de otro coronel. Antes el que aprendia un oficio bueno iba a los talleres
que tenia Franco. Tornero, maestro forjador, herrero... Esas cosas. Porque
no habia la tecnologia de ahora. Lo que se hacia antes con la fragua ahora
se hace con laser. La artesania pura hoy se
trabaja poco porque cuesta mucho dinero.
Hade ser un capricho”, reconoce Martinez,
que es la memoria viva de un oficio que se
resiste a morir.

“Mi pasién es la herreria. De hecho, ahora
que me he jubilado y estoy en casa hago
cosas de artesania en miniatura y a escala
paramis hijos. Puertas en miniatura, puer-
tas basculantes, escaleras, arados...”, dice
con ahinco.

Después de aprender el oficio y madurar
como artesano, se fue a Es Pont d’'Inca con
un socio. “Repartimos los ‘panecillos’ y me
vine aqui. Repartimos poco porque yo no
me quedé con nada. Sembré las habas en
un sitio que no eran mias”, dice con sor-
na.Y entonces en 1980 dio el salto a Gremi
Tintoreros. “Le conté a un amigo, Sebas-
tidn Coll, que buscaba otro sitio para es-

“wae .
tablecerme en solitario y é1 era muy amigo Siquieres levantar una
de Juan Tortella, el director de ASIMA. Y empresa es a base de mucho

asi encontré este local y fuimos creciendo
y creciendo... Hasta llegar a ahora”, dice

con casi cuarenta anos de vida esculpidos
a base de jornadas infinitas y buen hacer.
“Habia mucho trabajo, noche y dia como
aquel que dice. Infinitas horas, sdbados y
domingos”, afirma. Para él no habia horarios. “Trabajaba en los hoteles des-
de las siete de la mafiana hasta las diez de 1a noche. Cenaba y hasta las dos
de la manana trabajaba en mi empresa. Si quieres levantar una empresa es
a base de mucho trabajo. Creo que hoy en dia con ocho horas no se levanta
ninguna empresa”, sentencia.

ninguna empresa”

Esa filosofia por el trabajo la ha trasladado a sus cuatro hijos que trabajan
con él. “Mis hijos llevan las mismas pautas que llevo yo. Si no es asi... Hay
horas que no se pueden cobrar: hacer presupuestos, organizar los trabajos
de los empleados... Estas horas no las puede cobrar un auténomo. El emplea-
do si, pero el auténomo debe hacer muchas horas y sino, tienes que cerrar”.
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trabajo. Creo que hoy en dia
mientras mira a su alrededor, un negocio con ocho horas no se levanta

Con esos horarios, la palabra conciliacién es un imposible. “Tenia cuatro
hijos pequenos que mantener, mi mujer y la casa”, dice, sin cuya esposa no
habria podido tener la familia de la que tanto se enorgullece. ¢;Es Metaltargi-
cas Martinez e Hijos su quinto hijo? “Lo quiero tanto que si no pudiera ve-
nir, creo que tendria una depresion”, dice emocionado, que reconoce que
“me tengo que jubilar porque no tengo otro remedio. He trabajado tanto que
la espalda ya no responde. Lo que cuesta es mantener la espalda a base de

médicos, que pagamos gracias a nuestro
trabajo”.

Ademas del teson incansable, Juan Marti-
nez del Barrio siempre ha estado pendien-
te delatiltima tecnologia y ha invertido en
maquinaria para que su trabajo nunca se
quedara atras. La década de los 80 fue muy
intensa para este emprendedor. Con hijos
pequefos y una empresa recién nacida,
“tenia que levantar esto”, y sefiala la nave
que le rodea. “Me dejaron el dinero para
comprar esta nave y tuve que vender un
solar que tenia. Respondia a la deuda con
trabajo. Ahora tengo tres naves y otra es
de mis hijos”.

Curtido desde la humildad y el esfuerzo,

“Mi pasionesla
herreria. Ahora que
me he jubilado hago
cosas de artesania en
miniaturay aescala
para mis hijos “

sefala que su lema es no deber nada a nadie “y si te queda algo, para ti”. Pa-
gar a los proveedores y a sus empleados es su prioridad y confiesa que al-
guna vez, después de pagarles a todos, él se ha quedado sin cobrar. “Hemos

pasado lo nuestro”, recuerda.

En sus primeros anos predominaban sus labores a mano con la fragua. Los
pasamanos de las escaleras de marmol realizados con hierro forjado, con
tornilleria y machado... “No habia electrodos ni soldadura. Llevaba mucho
trabajo”, recuerda este artesano. De ahi pasaron a la carpinteria de hierro
de Mondragén y a partir de ahi, el aluminio. “Y todo esto se superaba apun-
tandose a una tecnologia muy avanzada”, al tiempo que elaboraba enormes
lamparas para hoteles, sillas, cuadros e incluso hamacas de playa de tubo
galvanizado cuando los encargos flojeaban. Cualquier cosa con tal de no es-

tar parado.

Enlaoficina donde se realiza esta entrevista, ante la atenta mirada de uno de
sus hijos, luce un diploma de maestro artesano de la herreria. “Incluso ha-
ciamos las cerraduras. Todos estos conocimientos se han transmitido a mis
hijos, pero hoy por 300 o 500 euros tienes una cerradura de seguridad que

2.0

antes no existia”. Los robots, el 1aser y los ordenadores han revolucionado el
oficio de un hombre que ha soldado con soplete latén y hierro.

0 Empresarios con valor II -117



Pero estos cambios tecnoldgicos no han

(13
arredrado a Juan Martinez, cuya empre- Cuando hablo con quedaba. Aqui hay gente que lleva muchos
sa ya llevan sus hijos y cuenta con méas . . afos”, afirma. Recuerda que habia menos
de cuarenta empleados. “Cuando empecé trabajo, pero no fue una caida dramatica.
| P rec¢ ] propietarioo el jo, pero n :

aqui estaba solo con Manolo, que tenia 14 Esta experiencia les permite afrontar los
afnos. .Y qu'e s'1gue aqui. Manolo.tampoco maestro de Obl'aS desafios de estos ultimos tlgmpo§i En la
se quiere jubilar. Luego las mujeres nos empresa nos preocupa la situacién pro-
mandais mucho trabajo. Que si nos man- : : vocada por la pandemia de la Covid-19. Es
dan a comprar, que si hay que cuidar de Y me dlce que mis un escenario nuevo que afecta a todo el
los nietos...”, se rie y reconoce al instante X ) mundo. Hemos adoptado todas las medidas
que “paso gusto. Hago con mis nietos lo hl]OS no son de dlez9 necesarias para adaptarnos, para trabajar
que no hice con mis hijos, que no los veia, o ° con la garantia de seguridad para nuestros
pero eso si: los llevaba ala escuela”. S1INOo de q111nce. Me empleados y clientes”, cuenta. Y asume el

desafio al que se ha enfrentado el mundo
La crisis de la construccién también le enorgullece muChO en 2020: “Todo cambio lo podemos afron-
paso facturay se quedd con algtin que otro , . .o tar como un problema o una oportunidad.
impagadq. Recor.loce que no ha sido fécil, ver cCOomo mis hllos Yo prefi.ero lo segundo. Espero que esta
pero habia ocasiones en que preferia no pandemia tenga las menos repercusiones
cobrar la deuda. “Gente que habia falle- Valor an 10 que he posibles tanto sociales como econémicas”.

cido en un accidente o que se encontraba

que no valia se iba a la calle y el que si se

“He trabajado tanto que la

Juan Martinez confiesa que el trabajo no
solo le ha quitado el suefio, es que “estuve espalda ya no responde. Lo

51e‘te afios sin dormu:. Es tan ‘malo que no que cuesta es mantener la
quiero ni contarlo. Si no hubiese sido por

mis hijos, no estaria aqui. La noche para mi espalda a base de médicos,
era como una carcel. Pero no dejé de traba- que pagamos gracias a

jar aunque lo hacia sondmbulo. Gracias a
Dios lo he superado”. Sufre secuelas de su
intensa vida laboral y padece de actfenos,
ruidos que se incrustaron en su oido y que
no le dejan descansar.

muy enferma... Pues no lo cobré. Pero 9
aqui las empresas mas grandes son las Cl‘eado
que te han estafado. Los que se creen mas
listos que luego no te pagaban. Si querias
cobrar te daban solo un 30 o un 20 por ciento de la deuda total. La gente con
mucho dinero son los que mas aprietan. El que tiene un avién o un rélex.
Y te crees que te va a pagar y luego...”, deja la frase en el aire. Sin embargo,
reconoce que: “La gente mas humilde es la que tiene el dinero preparado
para pagarte y encima te invitan a comer si trabajas en su casa. Te ofrecen
sunevera”. Clientes que le saludan por la calle o le hacen sitio en la mesa del
restaurante. Juan Martinez valora esos detalles mientras aboga por traba-
jar con honestidad, sin deudas y ayudando al que lo necesita. “Lo poco que
tenemos ha costado mucho trabajo”, afirma.

nuestro trabajo”

Cuando echala vista hacia atras, reconoce que ha habido momentos dificiles
pero el trabajo ha sido su pasion. Se siente artesano e incluso aprovechaba
sus vacaciones para seguir trabajando. “Manolo y yo pasamos las vacacio-
nes haciendo una escalera de incendios en miniatura. Mi mujer me regaia-
ba y me decia que solo pienso en trabajar. Pero es que el resto del afio no
podia hacerlo”, confiesa entre carcajadas.

Sus hijos han visto como ha afrontado las dificultades en la empresa y han ad-
quirido su talante de trabajador, llegando a trabajar dieciséis e incluso veinte
horas si era necesario para cumplir con los plazos. Mientras otras empresas
seven obligadas a cerrar por falta de relevo generacional, él tiene a sus cuatro
hijos en la empresa. “Yo estoy contentisimo al ir a una obra y ver el trabajo de
mis hijos. Cuando hablo con el propietario o el maestro de obras y me dice que
mis hijos no son de diez, sino de quince. Me enorgullece mucho ver cémo mis
hijosvaloranloquehecreado.”. El orgullonole cabe en el pechoy se emociona.
(Tan trabajadores como el padre? “Mas. Y mas inteligentes”, dice entre risas.

Martinez advierte que la fragua es la base de su empresa y que cuando visita
alguna ciudad admira el trabajo de las puertas hechas con remache. “Es ir al
Valle de los Caidos y ves esas puertas... Son vidas de trabajo”, reconoce. Juan
Martinez dice que no ha creado ninglin imperio, pero si muchos puestos de
trabajo. “Todos mis hijos servian para estudiar una carrera, pero escogie-
ron esto. Y aqui estan, sufriendo”, dice. Siempre riendo. Siempre orgulloso
de su trabajo y su familia.

La crisis de 1a construccion afecté a su sector, cdmo no. Pero sobrevivid “sin
deber nada a nadie. Es lo mas importante. No despedimos a nadie. Antes, el
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‘ Asociado 765 ‘ Sector: Productos quimicos

Andrés Morell Brotad
Conagua

“Los empresarios
estan poco
valorados en
Espana, a pesar de
ser los creadores de
puestos de trabajo”

Creada de una manera casi espontanea, Conagua es una empresa que puso
los primeros cimientos en el afio 86, y su duefio y fundador esta al frente
desde entonces. Conversamos con Andrés Morell (1941, Palma) en su despa-
cho, al cual viene a diario a sus 79 anos.

Lee los periddicos y recorta las noticias que le interesan. jTiene un gran
archivo! “En toda mi vida, no he visto un anuncio, en Palma, solicitando un
quimico”, gesticula.

Este empresario iba para aparejador, “éramos terratenientes, teniamos
fincas agricolas, pero llegé un momento que las fincas se fueron repartien-
do, quedd una generaciéon y tuvimos que ponernos manos alaobra”. Recuer-
da cuando le dijo a su madre que se iba a estudiar a Barcelona la carrera de
aparejador, y le dijo: “Por qué no estudias de quimico, que a tu hermano le
va tan bien, y le hice caso. Aunque creo que de aparejador me hubiera ido
bien”, sonrie.
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Andrés estudié Quimico de Sarria en la
Universidad de Barcelona, “un titulo muy
reconocido en esa época”, dice.

Estuvo un afio y medio en Melilla haciendo
el servicio militar y un ano en la Escuela
Superior de Teneria de Igualada. Después
estuvo buscando trabajo de quimico en
Barcelona, tuvo una oferta para ir a traba-
jar a Valladolid a una central de recogida
de leche, pero uno de sus hermanos (son
seis) le encontré trabajé en Danone. Tenia
24 anos y transcurridos seis anos la fabri-
ca cerrd. “Como habia cogido experiencia
en todo lo que es limpieza de tuberias (sin
desmontarlas), desengrasantes, desinfec-
tantes... me sirvié para juntarme con el
socio que tuve y montamos la empresa de
productos de limpieza, de mantenimiento
y piscinas”.

Se llamaba Deterquimica S.A., era el afno 72
y en el afo 86 Andrés y su socio vendieron
todos los productos de tratamiento de agua
a una multinacional americana. Al cabo de
un tiempo, la multinacional le devolvié a
Andrés todos los productos quimicos de
tratamiento de agua, polifofatos, inhibi-
dores de incrustacion... “debido a que la
multinacional no comercializaba estos
productos en ninguna parte del mundo”.

En esa época, Andrés Morell se dedicaba
a construir naves para él. “Recuperé los
clientes, sobre todo de la cadena Sol Melia,
poco a poco los técnicos que me conocian
me iban pidiendo productos y sin saber a
dénde iba, fue creciendo la empresa”. “So-
mos una empresa atipica porque nunca
hemos tenido comerciales, nos conocian
por el boca a boca”, expresa, “para noso-

“Mi hijo es de mis
ideas, no quiere
asumir demasiados
riesgos”

tros ha sido una ventaja. Somos pequeinos pero seguros”.

A fecha de hoy son cuatro trabajadores, entre los que se encuentra su hijo,
ahora a cargo de la empresa. “Mi hijo es de mis ideas, no quiere asumir de-

masiados riesgos”, afirma.
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En Can Valero lleva desde el afio 75. “Antes
teniamos toda la manzana, pero mi socio
me robaba y tuvimos que vender la em-
presa. El se quedé con la parte que hace
esquina, actualmente propiedad de Distri-
buciones Sillero, que mi exsocio la hipote-
c6 alaBanca March acabando en manos del
banco”.

Deterquimica S.A. empezd con pocos tra-
bajadores (tres o cuatro), pero crecieron
mucho y vendian mucho, sobre todo de-
tergentes para la hosteleria. Todo se fa-
bricaba en la empresa: desengrasantes,
desinfectantes, productos para la piscina...
En esa época, comenta Andrés, “no habia
competencia nacional, la que habia era ba-
sicamente americana y vendian carisimo”.
A dia de hoy “ha bajado de tal manera que
no hay margenes”, dice.

iMenos mal que no hemos crecido!, excla-
ma, jmenos mal que hemos diversificado en
el sector de turismo! Para Andrés, asi como
en el sector inmobiliario la gente va a ven-
der mas caro que el de al lado, “aqui todo
lo contrario”. “Aqui para hacer un cliente
hay que ofrecer algo mas barato”. Durante
cincuenta afnos de abaratar, opina, “hay

empresarios locos que ya no estan porque

se han arruinado. Y ahora los margenes es-

tan infimos. Hay que ir con pies de plomo

luchando con numerosas empresas”.

“Al final, no hemos pasado pena. Nunca
hemos pedido un crédito y bueno, vamos
despacito, pero tranquilos”, destaca.

Andrés nos cuenta que hace dieciocho
anos tuvo una embolia, se quedd sin po-
der escribir ni hablar, “tuve que volver a
aprender”. En ese momento, su hijo, em-
pezd atrabajar en la empresa.

No se define como empresario, porque opi-
na que “es una palabra que merece mucho

“No habia
competencia
nacional, la

que habia era
basicamente
americanay vendian
carisimo”
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respeto porque hay empresarios que lo han
dado todo por la empresa como Gabriel Es-
carrer, Antonio Fontanet, Miquel Fluxa,
Pablo Pifiero, Gabriel Barceld... “A Gabriel
Escarrer le conoci con cuatro hoteles y aho-
ratiene, ;400?”.

Andrés tiene muy claro que ha creado un
negocio “para vivir, no para hacer empre-
sa”. “Los negocios son dificiles y en este
pais el empresario no esta valorado como
se merece ni se le apoya. Aqui empresario
es sinénimo de explotador, defraudador y

millonario”.

Uno de sus hermanos, hace 65 anos ya
queria montar un hotel y el resto de los
hermanos “nos asustamos”. “Muchos ho-
teleros han llegado muy alto, pero por el
camino se han quedado muchos.

Andrés es de los que piensa que lo impor-
tante es diversificar y “no tenir tots es ous
dins els meteix paner”.

Con su exsocio, nos cuenta, compraron un
solar en Valencia, “cuando nos separamos
le compré la mitad del solar y a partir de
aqui hice seis naves para alquilar”. Con la
crisis de 2008 le quedaron las seis vacias y
30.000 euros de gastos anuales entre IBI,
patrimonio, gastos de poligono, contado-
res de agua v electricidad. “No me quedé
mas remedio que reorientar dicho nego-
cio reconvirtiendo tres naves en trasteros
de 30 y 45 metros cuadrados para auténo-
mos y pequeiias empresas”, explica.

A este quimico que ha ejercido desde los
25 afios como tal, le gusta leer, escuchar
musica clasica y hacer deporte. Empezd
con el tenis, después hizo windsurf, des-
puéslodejé porque los participantes deja-
ron de venir a las regatas. “Mi hijo hacia
bicicleta y me dijo un dia, Papé ven a las
carreras de mountain bike que alli somos

“Somos una empresa
atipica porque
nunca hemos tenido
comerciales, nos
conocian por el boca
aboca”, expresa,
“paranosotros ha
sido una ventaja.
Somos pequenos
pero seguros”
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doscientos, me compré una bicicleta e hice
triatlones y carreras de montafa. De he-
cho, gané un campeonato de Espaia (vete-
ranos) de windsurf”, confiesa orgulloso y
nos ensena la noticia publicada en el perié-
dico que tiene enmarcada en su despacho.

Como ha comentado antes, insiste conven-
cido, que los empresarios estan poco valo-
rados en Espana, “a pesar de ser los crea-
dores de puestos de trabajo, riqueza y que
por consecuencia mantienen la Seguridad
Social, el funcionariado, el ejército, la jus-
ticia, etcétera”. Del gobierno actual (2020),
describe, “frankestein, sociocomunista y
separatista, me asusta pensar lo que nos
puede llegar”, concluye.

Andrés Morell es una persona humilde
que transmite serenidad y paz en sus pa-
labras, un hombre honesto que ha traba-
jado con tesén. Su despacho esta lleno de
recuerdos, desde botecitos y productos
quimicos, libros, diplomas, recortes de pe-
riddicos... asi “palpa” lo que es y a lo que se
ha dedicado.

0 Empresarios con valor II -125



‘ Asociado: 338 ‘ Sector: Electricidad

Maria Antonia Moya
R.T.B. Ingenieros

“No tendria que
haber ninguna
lucha sise
reconocieran los
meéritos de las
mujeres”

Es una mujer tranquila y pragmatica. Y detras de una seriedad inicial, es-
conde muchas sorpresas. Maria Antonia Moya esconde una mujer inteli-
gente, pionera en el mundo de la ingenieria. Y comprometida. Es madre de
ingeniera, abuela de mellizos y madrina de una joven que estaba destinada
a un trabajo sin formacién pero que ahora tiene ante si un brillante futuro
gracias al apoyo incondicional de Moya.

Pero, ¢qué es R.T.B. Ingenieros? “Es una empresa de montaje para instala-
ciones eléctricas para infraestructuras. Todo lo que son redes publicas, ins-
talaciones de alta tension y baja tension, hacemos para Gesa la mayoria de
ellas. Llevamos a cabo instalaciones transformadores y centros de medida
para edificios singulares que tienen contrato en alta tensién, no en baja ten-
sién como el resto de consumidores”, explica, descubriendo un mundo nue-
vo para todos aquellos que son ajenos al mundo de la ingenieria. Hoteles,
hospitales, residencias de la tercera edad, la universidad, la carcel... Todos
estos grandes equipamientos pasan por sus manos y su sector se encarga de
dotarles de energia.
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R.T.B. Ingenieros nacié en 1999 pero es hija de otra empresa, MEMSA Monta-
jes Eléctricos Mallorquines, que nacid en 1965. “Empecé con diecisiete afios
a trabajar como administrativa en esta empresa, que estaba formada por un

grupo de ingenieros que habian terminado
la carrera hacia medio ano”, explica. Las ma-
tematicas no cuadran. ;Cuantos anos tiene
ahora? “Setenta y dos”. ;Y sigue trabajando?
¢No piensa jubilarse? “De momento no”.

Otra pregunta surge ahora: ;como paso de
administrativa a ingeniera industrial? “Fui
la primera de mi generacién. Estudié en
Barcelona y aunque no era la Gnica mujer
en el aula, si que fui la primera mujer de
Baleares. O por lo menos no ha salido nadie
mas a decirme lo contrario”, dice con total
honestidad, y aflade: “pero esto es solo una
anécdota. Que yo sea la primera porque no
tiene ningiin mérito. Simplemente es que no
habia otra”.

Como iba diciendo, con solo 17 afios empe-
z06 a trabajar como administrativa con esos
ingenieros recién licenciados. “Yo no sabia
hacer nada, de nada, de nada, habia acabado
el bachiller. Entonces me intereso el tema

y sihay un poco de madera... Cuando tenia
23 anos, decidi que queria estudiar inge-
nieria. Y para eso tuve que hacer el Bachi-
ller Superior”, recuerda. Se fue a Madrid

a estudiar COU en una academia especial
para ingenieria. Empieza la carrera con
27 anos y de 200 alumnos, solo habia cua-
tro mujeres. Tampoco contaba con ante-
cedentes familiares, “se dedicaban a la
hosteleria. Mi padre era empleado en un
hotel”. De madre gallega y padre mallor-
quin, vive en la isla desde que tiene cuatro
anos.

“Yo solo he tenido un empleo en mi vida”,
recuerda sus tiempos de juventud, con esa
pandilla de jovenes ingenieros industria-
les. Entonces se fundé MEMSA vy siguid
con ella. Y cuando estudiaba, todos los ve-
ranos v las vacaciones seguia trabajando

TR TT

“Vives conlo
imprescindible

y sabes vivir en
economia de guerra.
Ese es el problema
de mucha gente: que
se ha creido rico
cuando no lo era”

o Empresarios con valor I1-128

con ellos. En 1981 fue ascendida a directora gerente hasta 2012, cuando dejé
el cargo en la empresa. De forma paralela, RTB naci6 en 1999, en la que ejer-

ce desde entonces el cargo de directora.

Se resiste a jubilarse mientras la salud se lo
permita. “Mi trabajo no es un trabajo. Para
mi no es ningdn sacrificio”, explica. Moya
explica que “el otro dia me pidieron un cu-
rriculumy me quedé muy sorprendida. Solo
tiene tres lineas: soy ingeniera industrial,
he sido directora de MEMSA vy directora de
Redes. Nada méas y nada menos. Tres lineas
que condensan 55 afos de trabajo, trabajoy
trabajo”.

Reconoce que: “La ingenieria industrial es
un mundo un poco masculino y tienes que
estar en fabricas, talleres, también trabajas
en oficinas, por supuesto. No sé por qué,
pero las ingenierias no les resultan tan
atractivas como la arquitectura, por ejem-
plo. Yo creo que puede haber entre 50 y 60
ingenieras industriales en Baleares de 700",
explica. Pese a estar en un mundo tan mas-
culino, jamés ha tenido ningtin problema. Al
contrario, “somos una familia. Y mi marido
era ingeniero industrial. Como mi hija”. Su
marido era Ramoén Oliver Barceld, primer
director gerente de Emaya en la democracia,
desde 1979 hasta 1971. “Mi marido, ademas
de director de Emaya y fundador de MEM-
SA, fue asociado de ASIMA desde el afo
1967. MEMSA se instald en el Poligono Son
Castell6 en febrero de 1967, que se inauguré
poco después de instalarse nuestra empre-
sa. La urgencia de nuestra mudanza vino

“Hay gente que vive de la
empresay tenemos una
profesion muy especializada.
Cuando una empresa se
cierra, algo se cierra”

motivada porque estdbamos en el barrio de la Soledad y a las seis y media
de 1a mafiana despertabamos a los vecinos. Ademas, todas las naves que se
iniciaron en el nuevo poligono, la primera que acab6 Sebastian Coll, por su

dimension fue la de MEMSA”, recuerda Moya.

Esta ingeniera recuerda ademas un detalle biografico vital: empez6 la ca-
rrera con 27 afios en Barcelona. Cuando la termind, su hija, Victoria Oliver
Moya, yatenia ocho afios. “Hice la carrera con la nifia. Me di cuenta del sacri-
ficio de ser madre cuando habia nifios cerca de mi y vi lo traviesos que son.
Antes estaba inmersa y no me enteraba. Era una cosa que tenia que hacer y
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lahacia. Y ya esta. Pude conciliar mi familia mal, porque se hace mal. Duran-
tela carrera fue dificil: yo iba a clase, mi hija al colegio y luego estudiabamos
juntas”.

Regresaron alaisla, yalicenciada, pero se topé con la crisis del 79, que se ha-
bia alargado més de la cuenta. “Mi hija fue la victima de esa crisis. Mi cuida-
do hacia ella fue mucho menor. Era brutal. Habia muerto Franco en 1975, las
elecciones y todo el follén politico. En 1973
nos enteramos de que habia una crisis,
pero fue a partir del 76-77 cuando empezo
la parte mas dura. Para nosotros no termi-
noé hasta 1986”, recuerda la empresaria.

Reconoce que: “Con la crisis de 2008 hemos
aprendido que trabajar ocho horas es una
maravilla. Antes trabajaba yo qué sé, a las
siete de la mafiana y mi jornada de siete a
ocho o nueve de la noche. Esto es un absur-
do”. La conciliacién era posible porque tra-
bajaba con su marido.

En la actualidad es socia de R.T.B. con cua-
tro ingenieros, después de desligarse de
MEMSA en 2012. “El viaje ha sido duro.
Con la edad que tengo ya he remontado la
tercera crisis dura. Esta ha sido larga, pero
es que las otras también han sido finas”,
recuerda. La crisis del 73 (la del petrdleo)
y la de 1991 la solventaron bien, dentro de
lo que cabe. “Trabajabamos para Endesa
y esto nos permitié sobrevivir. Al ser una
empresa muy grande nos pudo dar trabajo
suficiente para la época”. Lo mismo ocu-
rrié en 1991. “Nosotros nunca hemos re-
ducido personal, simplemente nos readap-
tamos un poco para poderla sobrellevar y
superarla”.

La crisis de 2008, en cambio, no estaban
contratados por Endesa y es la que les ha

parecido mas dura. “Todavia la estamos pe- “Mi trabajo no es un trabajo.
Para mino es ningiin

leando”, confiesa, para lo que ha tenido que
aportar “todo el capital que teniamos. Tie-
nes que escoger: o empresa o capital, que no sacrificio”
sirve para nada. Si no lo explotas ni le sacas
un rendimiento, es dificil. Lo que tiene valor
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es lo que produce. Hemos tenido que vender nuestras propiedades para po-
derlas invertir en la empresa y gastar todos los beneficios que la empresa
habia acumulado desde 1999. Y aqui seguimos”.

Quizas otro en su lugar se habria jubilado, pero Moya se siente responsable.
“Hay gente que vive de la empresa y tenemos una profesiéon muy especiali-
zada. Tenemos poca competencia y un cierto valor tecnolégico. Cuando una
empresa se cierra, algo se cierra. Sobre
todo en Mallorca, donde cuesta montar

una empresa con un servicio tan impres-

“ o [
cindible como la reparacién de cualquier Ful la prlmera

elemento que aqui no hay. Estamos aisla-

dos y habria que esperar a que venga de la de mi generaCién.

Peninsula. Los cierres nos hacen depen-

dientes de fuera”. Estudié en Barcelona
Los transformadores de averias, por -Y aunque Nno era la

ejemplo, tan necesarios para hoteles, hos-
pitales o una residencia de anciano. “Si se

queda sin corriente, ;cémo lo arreglamos? ﬁnlca mu]er en el

Nosotros en cuatro horas resolvemos el

problema”, se pregunta Moya. Esa respon- au].a, Si que flli la

sabilidad con sus empleadosy conlaislale

hace seguir con su proyecto. Un gran hos- primera muj er de

pital de las Islas sera uno de sus préximos

clientes, confiando en que en el momento Bale ares. 0 por ].0

que tengan una averia, en R.T.B. se lo pue-

den arreglar de manera inmediata. menos no ha SalidO
Moya insiste que el cierre de una empre- nadie més a de Cil‘me

sa supone también una pérdida para la
isla. “Aqui todo esta enfocado al turismo,

LS 4 ]
pero nosotros a pesar de que somos un 10 contrarlo

servicio que servimos al turismo, también

servimos a otra gente. Se habla mucho de

diversificar economia. Nosotros hemos

innovado”. Aunque reconoce que hay

energia para todos, “hay una masificacion excesiva. Mallorca es un terri-
torio limitado y al final no podemos convertir toda la isla en autopistas. Ni
dedicar nuestras zonas verdes a infraestructuras eléctricas con los parques
fotovoltaicos”, explica Moya.

La crisis es un tema recurrente para esta veterana empresaria: “En el 73, en
Espafia teniamos poco. Pero en esta tltima crisis tenemos mas cosas de las
que hay que prescindir. El problema de todo esto es cuando la gente se queda
sin trabajo. Ahora ha sido brutal porque todo el mundo tenia una hipoteca”.

@ Empresarios con valor II -131



En cuanto a la crisis del coronavirus que
ha irrumpido en nuestras vidas, su expe-
riencia le dice que “debido al parén, faltara
capital paralas inversiones que los hoteles
hacen cada afio tanto para modernizarse
como en reparaciones de infraestructura.
Las empresas sufriran esta falta de traba-
jo vy por ende el empleo. Creo que el afio
2021 se nos hara largo y lo recordaremos
bastante tiempo. Con la vacuna, los hoteles
se podran recapitalizar y las inversiones
serian para el 2022. Habra que pasar este
afo 2021 como se pueda y habria que pre-
pararse para cuando pase la pandemia.
Tecnolégicamente hay muchos cambios
que requieren tiempo y podriamos apro-
vechar este afio”.

Moya es una caja de sorpresas, cuenta que
un dia fue a un wok chino y pidié agua a
una camarera china. La chica no le enten-
di6 y entonces Moya se ofrecid a ensefarle
espafol en su oficina. “Yo tampoco sabia
chino, asi que compré cuentos y en seis me-
ses ya hablaba el idioma, aunque solo me
entendia a mi”. Fue a la escuela de idiomas,
estudid y sacaba excelentes. “Blanca era un
pequeiio tesoro, tenia que estudiar”, re-
cuerda Moya. Hace escasos meses ha aca-
bado la carrera de Derecho. “Y todo esto
porque ella no entendia qué era el agua na-
tural. El mérito es de ella, no cabe la menor
duda. La vida esta llena de circunstancias
raras y yo soy ingeniera por una circuns-
tancia similar”, reflexiona.

Se niega a acabar la entrevista sin decir
algo en favor de las mujeres: “Creo en las

“Somos todoterreno porque
tenemos el cerebro de pobre.
Es una ventaja”

cuotas. Ellos siempre son mas listos porque se lo creen. El sacrificio para
nosotras es demasiado alto para llegar al mismo punto. Y somos el 51 por
ciento de la poblacién”. Es momento de reivindicaciones: “No tendria que
haber ninguna lucha si se reconocieran los méritos de las mujeres. También
nos falta el gen de ser trepa. Porque nos parece mas importante cuidar de
la familia que escalar. Se dice que detras de un gran hombre hay una gran
mujer. Y detras de una gran mujer hay una gran asistenta. Porque sino no

hay manera”.
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Se vuelca en el cuidado de sus nietos geme-
los y ayuda a su hija, madre monoparental.
Abuela, en activo y peleando la crisis. “So-
mos todoterreno porque tenemos el cere-
bro de pobre. Es una ventaja. Vives con lo
imprescindible y sabes vivir en economia
de guerra. Ese es el problema de mucha
gente: que se ha creido rico cuando no lo
era”. Y entonces no puede evitar mencio-
nar al empresario “que nunca tiene dinero
propio, es una reserva para paliar cual-
quier problema que tenga la empresa, que
asi es como han sobrevivido todas en esta
crisis. A base de todos los ahorros familia-
res que se tenian”. Para ella, “todos los em-
pleados son parte de la familia. Nosotros
tuvimos que congelar el sueldo seis afios y
nadie abrid laboca. Los empleados también
van en el mismo barco. Y sino lo saben, no
se merecen trabajar en esa empresa. Por-
que tener un empleo en el que cobras cada
mes es un bien importante”, zanja.

La sabiduria, la experiencia y el sentido co-
mun se desgranan en cada una de las pala-
bras de esta pionera.

)
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‘ Asociado: 215 ‘ Sector: Distribucién Alimentacién

Rafael Moya

Movya Saus e Hijos - IFA

“He sufrido
muchisimo, pero
también he tenido
muchas alegrias. El
empresario tiene
dias buenos vy dias
malos”

Entramos en una nave de 2.500 metros cuadrados ubicada de la calle 16 de
julio del poligono Son Castell6. Con mas de 4.800 articulos, el grupo Moya
Saus se dedica a la distribucién de alimentacién, tanto a nivel mayorista
como minorista.

Inmensa, como siestamos en un laberinto con pasillos repletos de productos
de alimentacion, limpieza..., perfectamente etiquetados, ordenados para un
correcto reparto. Su historia se remonta a 1928 en Mallorca y Rafael Moya
nos cuenta cdémo nace el grupo empresarial.

En 1890 su abuelo que tenia 15 afios y vivia en Binnisalem “se hartd de pa-
sar hambre”. Recogié los dineros de la familia que pudo, se embarcé en un
velero que iba a Cuba y estuvo tres meses en el mar para llegar. Con 18 afios
conocid alliauna mujer catalana, se casaron, tuvieron tres hijos y montaron
una tienda de alimentaciéon de comestibles. Estuvieron unos afos para ga-
nar dinero y volvieron a Espana. Ella se llamaba Maria Sal Vives y su abuelo
Salvador Moya Pol. De ahi viene el nombre de Moya Saus, que eran los ape-
1lidos de su padre.
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De Cuba se fueron a Catalufna unos anos,
pero al final decidieron instalarse en Ma-
llorca. Con el dinero ahorrado compraron
una finca al lado de la Iglesia de San Sebas-
tidn en Palma y alli su abuelo y su padre
montaron un negocio al por mayor en el
afo 1928. A partir de este ano comienza la
andadura de la empresa en Mallorca.

Comenzaron a buscar un local, encontra-
ron uno en la plaza de la Puerta de San
Antonio, en Palma, que estaba medio des-
truido. Mientras lo arreglaban se fueron a
la calle Font i Monteros provisionalmente
unos meses y en Palma estuvieron traba-
jando treinta afios como empresa dedicada
a la distribucién mayorista de alimenta-
cion.

Cuando llegb la Guerra Civil Espafiola, en
1936 tuvieron que vivir los desmanes de
la guerra donde le requisaron todos sus
enseres. “Mi padre y mi abuelo hicieron
una cosa muy nueva en aquel momento
que era que un mayorista de alimentacién
servia a domicilio. Compraron un carro y
un caballo, y con un carretero, empezaron
a distribuir. Cuando las cosas empezaron
a ir mejor, compraron un camién Ford pe-
queiiito y siguieron distribuyendo. Estando

“Seguimos siendo empresa

en anos de guerra, un teniente con dos sol- de caracter familiar cien por
dados le dijeron que el camién quedaba in-
cautado para el ejército porque lo necesita-
ban. Compraron otro camién y siguieron”, me enorgullezco”
recuerda.

cien mallorquina de lo cual

En19701a empresa fue unade las diez primeras en instalarse en el nuevo po-
ligono Son Castellé de Palma y pasaron a construir la empresa de su padre
como sociedad anénima. Aquel mismo ano se asocié como miembro accio-
nista al Grupo IFA (International Food Association), una empresa europea
de alimentacién. “Se cred en Espana, vino un sefior a vernos, vio que se esta-
ba construyendo este local y nos dio entrada a esta cadena. Desde entonces
hace mas de 50 anos nuestro negocio creci6é de una manera exagerada, por-
que ellos nos daban comisiones, descuentos... esto cred un crack dentro del
negocio y fuimos creciendo, ampliamos el local que teniamos y compramos
el tercer solar”.
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Su padre compro el solar en el que estamos
de 4.950 metros a 110 pesetas el metro cua-
drado urbanizado y enseguida construyé
media nave de la que hay ahora, “porque
en aquel momento el dinero era escaso”.
Cuando se trasladaron todos los hermanos
estaban incorporados a la empresa (tres
chicos y una chica). “La chica queria estu-
diar, pero aqui en Palma solo podia ser o
maestra de escuela o enfermera, no habia
mas. Escogié magisterio y ha cubierto toda
suvida en ello”, cuenta.

A medida que iban cumpliendo afos, apos-
tilla, su padre les decia: jti pa ca! (sonrie).
“Mi hermano pequeiio José Maria queria
ser piloto, mi hermano mayor pintaba muy
bieny queria ser pintor y yo queria ser mé-
dico”.

Rafael le decia a su padre: “Pap4, yo quiero
seguir estudiando”, pero su padre le decia:
“Tu padre no tiene dinero para enviarte
fuera a una universidad y a un colegio ma-
yor, por lo tanto, vente conmigo a trabajar
porque te necesito. jVale!”.

El primer dia que entré a trabajar en la
empresa familiar, dice, “fui a la tienda de
la Puerta de San Antonio y tonto de mi
me puse una camisa, corbata... iba todo
limpito, y pensé para mi, yo hijo del due-
o, jjefe! Cuando llegd mi padre me dio
una escoba y me dijo: empieza a barrer.
iToma! (y se rie al recordarlo). Y ahora
te vas con el motocarro al almacén a bus-
car esto y esto...y a cargar cajas”. “Santa
madre de Dios, jdonde me he metido con
18 anos! pensé en ese momento”. Al dia
siguiente, tuvo muy claro en ir a traba-
jar con alpargatas, un pantalén y camisa
vieja.

“Con 68 anos de
trabajo no he estado
niunsolodiade
baja”

En 1952 fue realmente la incorporacién de Rafael Moya a la empresa de su
padre. “Hace 68 afios que cotizo a la seguridad social y no he estado de baja

niun solo dia”, admite.
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Sus primeras vacaciones fueron en Paris porque le interesan mucho los
idiomas. Nos cuenta que tenia un amigo que trabaja en un hotel y le dijo:
“Tt te sientas a milado, si viene un aleméan tienes que decirle danke, si viene
un inglés thank you y si viene un francés merci”. Y a partir de ahi, empez6 a
aprender idiomas, tenia muy pocas horas libres y dos horas a la semana las
dedicaba a estar con su amigo en la recepcion para aprender.

El hermano mayor, Salvador fallecié en
2003 y la cuarta generacion ya esta en la
empresa. Hay dos sobrinos trabajando,
uno del hermano mayor y otro del her-
mano pequeio. “Una hija mia estuvo aqui,
pero decidi6 trabajar en la Cruz Roja por
vocacién”, comenta.

En la posguerra se cred una Cooperativa
que se llama Balear de Detallistas Comes-
tibles, sin intencién de lucro y te vendian
la mercancia a precio de coste. “Nuestros
clientes se fueron a la cooperativa porque
eranlos que mas consumian y esto nos cred
un problema terrible. Fue una época y una
crisis muy dura, es cuando inventamos
nuestro Cash & Carry para contrarrestar
la situacion, este Cash & Carry era de 150
metros. Fue el primero que se cred aqui y
fue lo que nos dio un gran impulso”.

A lo largo del tiempo, han ido ampliando
su negocio con la apertura en 1991 de un
nuevo Cash en el poligono Son Castelld, la
apertura de supermercados propios y de
otros Cash & Carry en Inca y Manacor.

“En aquellos momentos luchdbamos con
otros competidores de indole local que

hoy en dia no estan: Cooperativa Detallis-

Qo ° s
ta, Alzamora, Agricola Mallorquina, etcé- Sl Vendleramos el
tera. Conladiferencia que enlaactualidad . .

lo tenemos que hacer con gr_andes empre- negOCIO Y no pudlera
sas nacionales y multinacionales como

Mercadona, Carrefour, Lidl...”, afirma. Venil‘ a tr ab aj ar creo
A dia de hoy esta empresa familiar puede 2 : ”
presumir de tener una cuarta generacién que s€ria mi tumba

en plantilla, “seguimos siendo empresa de
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caracter familiar cien por cien mallorquina de lo cual me enorgullezco, he-
mos conseguido ser una de las empresas mallorquinas punteras de nuestro
sector”, destaca.

Entre otras cosas, resalta, “tenemos los tres centros anteriormente ya co-
mentados y disponemos de 80 centros franquiciados y propios en toda Ma-
llorca en una sala de venta de unos 30.000
m2. En el afio 2015 incorporamos un centro
logistico de alimentos perecederos (fruta,
chocolates, galletas) en Mercapalma de
unos 5.000 m2 que nos da la posibilidad
de ofrecer muchos productos de caracter
local, esto nos ha dado un empuje impre-
sionante”.

Otro de los grandes aciertos que ha llevado
a cabo la empresa es adquirir 1.800 metros
de parking donde esta Cash Mallorca en la
Avenida 16 de julio,31. “El parking nos da
mas clientela, ha sido un gran sacrifico,
pero no te queda mas remedio”, apostilla.

Este hombre que desprende una gran
energia tiene muy claro que si vendieran
el negocio y no pudiera venir a trabajar se-
ria su tumba.

Se define como una persona positiva, pero
tiene claro que siempre surgen problemas.
“Cada afio puedes esperar que sea malo,
que vendra otra crisis y claro que vendra”,
afirma, isi es evolutivo! exclama. “He vivi-
do la crisis mas importante de la vida que
fue la posguerra. Los anos 50. La gente se
tambaleaba por la calle muerta de hambre,
llevaban unos pantalones con remiendos

“ ~
porque no habia para comprarse nuevos, Cada afio puedes esperar
veias crios en la calle muertos de hambre”. que sea malo, que vendra otra

Con la crisis sanitaria de la Covid-19, afir-
ma, “nos enfrentamos a un nuevo escena-
rio econdémico complicado derivado de
otro sanitario no menos complicado. La verdad es que nuestra intencién
es seguir luchando como lo hemos estado haciendo siempre en momentos
malos y en momentos menos convulsos y mas benévolos. Intentaremos no
parar y seguir colaborando y fortaleciendo la economia de nuestra comuni-
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dad de les Illes Balears. Sin duda el futuro
es muy incierto, pero debemos reaccionar
en positivo y con nuevas iniciativas como
reaccion a la actual debacle econémica”.

Tiene muy asumido que en esta vida se ha
de sufrir, “yo he sufrido muchisimo, pero
también he tenido muchas alegrias”, afir-
ma. Y con conviccidén expresa que “el em-
presario tiene dias buenos y dias malos”.

Lo que no puede soportar es que un em-
pleado les robe. Hay camaras por todos los
lados... “aqui es muy facil, hay gente que
preparay gente que reparte. Sise ponende
acuerdo es facil que nos roben, de hecho,
hemos pillado algunos”. También roban
los clientes, dice, entre un uno y un dos por
ciento al afio de la venta.

A sus 86 anos (en el momento de esta entre-
vista) se cuida mucho. Come fruta, verdura
y legumbre. Un dia a la semana carne y un
dia a 1a semana pescado. En confianza nos
dice que “hace veinte afios que peso 70 ki-
los, ni uno mas ni uno menos. Ahora, cami-
no y como poco. Nunca tengo frio, nunca
tengo calor”.

Trabaja por la mafana y por la tarde va a
caminar cadadia. “Alos 60 afios mi hijame
robd la moto, a los 80 afilos mi hija me robd
labicicleta, iba cada dia por el carril y aho-
ra no me queda més remedio que ir a pie.
Hago una horay media cada dia”, confiesa.

En su despacho tiene una reliquia. Nos lo
ensena. Se trata del primer teléfono mévil
que se fabricé en el mundo, fabricado en
Estados Unidos, lleva una pila de moto, te-
nia seis horas de autonomia, y Telefénica
cred una linea especial para este teléfono.
Los ultimos que emplearon este aparato
fueron los pescadores porque no tenian
cobertura en medio del mar y Telefénica
les dio la oportunidad de hablar.

“Hace veinte afios
que peso 70 kilos,
niuno mas ni uno
menos. Ahora,
camino y como poco.
Nunca tengo frio,
nunca tengo calor”

o Empresarios con valor I1-140

(Como es que lo tiene usted? pregunto.
“Porque me costd165.000 pesetas hace trein-
ta anos y no he querido tirarlo”, responde.

“Todos los inmigrantes que llegaban aqui
lo primero que hacian era comprar una
bicicleta, un transistor y una gabardina. La
gente de la Peninsula venia aqui a trabajar
y lo primero que se compraban era eso”.

Le encanta el campo y una vez se lo llevo
a un campesino que le pregunté: ;qué es
y dénde se enchufa? No se enchufa, le con-
testd. “No me lo creo”, dijo el campesino.
“Marca el teléfono de tu casa y veras como
hablas con tu mujer. Se volvialoco”, sonrie.

En la entrada de la oficina hay una maqui-
na de escribir, “una registradora que inau-
gurd hace sesenta anos y que les hizo ganar
un millén de pesetas”.

Y si de algo puede presumir Rafael Moya
es de ser una persona muy puntual. Una
de sus grandes aficiones son los relojes y
en su despacho hemos podido ver muchos.
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‘ Asociado: 828 ‘ Sector: Transportes

Catalina Pol

Gruas Pol

“Ser empresario
esir de lamanodel
riesgo. Es invertir
eninnovar’

En el corazén del poligono Son Castelld, en Gremi Fusters, hay una gran
nave llena de camiones enormes y mastoddnticas gruas. Para acceder a las
oficinas hay que subir unas escaleras, tal vez treinta escalones. Y al pie de
las escaleras hay una silla elevadora para sortear esos escalones. Alla arri-
ba, en una oficina con vistas a la nave con camiones y gruas, se encuentra el
cuartel general de Catalina Pol.

-A milo que me pasa es que mi padre todavia esta bien. Tiene 92 afios y viene
cada dia. Yo soy como el Principe Carlos de Inglaterra. El nunca sera el rey
de Inglaterra, lo sera su hijo- dice entre risas Catalina Pol, administradora
de Gruas Pol. Es la segunda generacion de esta empresa en la que la tercera
ya estd tirando del carro. Y la primera, formada por Antoni Pol, sigue atin
incombustible. “Mi padre, Antoni Pol, ha estado hasta hace muy poco al pie
del cafién. El si que empezé de cero...”, dice su hija.
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Catalina Pol solo tiene palabras de reconocimiento hacia la labor de su pa-
drey ahora esté al frente de 1a empresa familiar, aunque “siempre he estado
respaldada. Nunca he sentido esa sensacion de soledad del empresario”. A
sus 52 anos, es la administradora y financiera de la compafiia. No se siente

la sucesora, “somos un equipo”, y a su alre-
dedor hay un tejido que la apoya. “También
esta el padre de mis sobrinos, Miguel Garau,
que ha sido el director de la empresa duran-
te todos estos afios. Entre €l y yo si que he-
mos sido el relevo de mi padre. Pero es que
el relevo de mi padre...”.

-(Nose dejarelevar?
- Ahora si- dice sonriendo.

La empresa es el habitat natural de Antoni
Pol, el fundador de Grias Pol. “Es que si no
viene a vernos... De cabeza esta perfecto,
pero tiene artrosis y la escalera le venia
grande”, de ahi esa silla para salvar los obs-
taculos.

Gruas Pol naci6é legalmente en 1980, pero
sus origenes se remontan a hace 75 afos,
cuando “mi padre tenia 23 afios”. El abuelo
de Antoni Pol, Guillermo, repartia con un
carro. “Mi padre cuenta que todos los que
nacian con carro, morian con carro”, dice su
hija. Del carro de Guillermo Pol a la revolu-
cién tecnoldgica enla que un casi centenario
Antoni Pol tiene teléfono mévil. “El era
pequeio vy no habia electricidad. Habia po-
quisimos coches, el transporte se llevaba a
cabo conanimales. Y que mi padre llegue a
dia de hoy con esta maquinaria, con orde-
nadores... Creo que el gran cambio que ha
vivido la generacién de mi padrenolovaa
vivir nadie”, dice esta empresaria.

Antoni Pol consiguié un camién de segun-
da mano en la Guerra Civil. Pronto empe-
70 a tener uno y otro. Ahora cuenta con
cincuenta empleados, aunque antes de la
altima crisis llegaron a los 70, que se que-

“Mi padre cuenta
que todos los que
nacian con carro,
morian con carro”

daron en la mitad por la caida de la actividad. Ahora Gruas Pol esta en ple-
no crecimiento y sigue trabajando con camiones, grdas, camiones-gruas...
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“Tocamos todas las ramas. El de grandes obras de construccién, como aero-
puertos, autopistas, puentes... Pero luego hay infinidad de trabajos peque-
fiitos. El dia que se encendieron las luces de Navidad en el Borne estibamos
aguantando a los trapecistas. Estamos muy metidos en el mundo de la nauti-

ca, levantando barcos”, dice Pol. Los puertos
de Mallorca presumen de ser de los mejores
del Mediterraneo y aqui Gruas Pol se dedica
a quitar piezas de los barcos, motores, bo-
tabaras, mastiles... Es la actividad conocida
como jarcia. También trabajan en el sector
de la jardineria, colocacién de piscinas o
cristales, colocacion de aires acondiciona-
dos en azoteas, la decoracion de Navidad de
la fachada de E1 Corte Inglés...

Quién le iba a decir al pionero Antoni Pol
que su empresa se encargaria de colocar las
estrellas de Navidad de Palma... Su objeti-
vo siempre fue “crear una empresa fuerte,
que no grande. El crecimiento muy rapido
siempre nos ha dado miedo. Nos gusta mas
que nuestra empresa sea familiar, conocer
a nuestro personal”, dice Catalina Pol, que
al igual que su padre, no ha querido abrir
sucursales fuera. Eso no les impide trabajar
continuamente en Ibiza y Menorca.

Antoni Pol empez6 haciendo repartos, lue-
go contratd a dos o tres empleados y en los
anos 60 crecié de manera exponencial. Qui-
so comprar una grua, pero le dio miedo la
inversion, asi que junto a otras empresas de
transporte “decidieron comprar la primera
gria movil de Mallorca y fundaron una so-
ciedad. Funciond y compraron otra y otra.
Pero todo el trabajo venia de Gruaas Pol. Y
mi padre les propuso la separacion. Ellos
compraron la grda, pero no les funcioné. La
primera graa de esta empresa es de los afios
70”, cuenta la administradora de la firma.

GRUAS
POL

“El crecimiento muy rapido
siempre nos ha dado miedo.
Nos gusta mas que nuestra
empresa sea familiar,
conocer a nuestro personal”

Con veinte afios Catalina Pol entré en la empresa con las ideas muy claras:
“Queria continuar el trabajo de mi padre. Opté por la via rapida, por el FP,
y aprendi muchisimo”. Aunque se mueve con vehiculos de tierra, su pasion
sonlos barcos. “Durante un tiempo tuve una empresa nautica y me di cuenta
de que un empresario es un empresario: da igual si son barcos o camiones.
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Ser empresario es ir de 1a mano del riesgo.
Es invertir e innovar”. A pesar de montar
otraempresa, nunca dejo de estar en Gruas
Pol y siguio6 el legado familiar rodeada de
los suyos, de la mano de su padre.

Durante un tiempo su hermana también
trabajo, aunque se fue a Barcelona y se
separd de su marido, Miguel Garau, que
se quedo al frente de Gruas Pol junto con
Catalina. “Nosotros no hemos tenido pro-
blemas. Sé que hay empresas que si. Tal
vez si puedo dar un consejo es que no en-
tren familiares politicos. Con los herma-
nos tampoco he tenido problemas. Aunque
claro, hablo de que no entren los familiares
politicos cuando mi excunado es una ex-
cepcién...”, cuenta divertida Catalina Pol.
Y explica esta singularidad: “Parece mi
hermano. Forma parte del equipo de toda
lavida. E1si que fue la mano derecha de mi
padre hasta ahora”.

Catalina Pol entr6 en plena década de los
ochenta, cuando “todo era muchisimo mas
facil. Habia mucho més margen de benefi-
cio. Hoy en dia el margen es tan pequerio por
la competencia, por los impuestos... Duran-

te la crisis tuvimos que bajar los precios

y aunque ahora haya otra vez trabajo, los

precios se han quedado alli”. Para sortear

la crisis de 2008 vendieron maquinaria, lo

que les permitié sobrevivir a la caida de la

actividad. “Vendiamos maquinaria parain-

demnizar al personal”, recuerda Pol.

En su empresa las inversiones son millo-
narias y confiesa que “los empresarios
somos manejadores de dinero: lo vemos
entrar y lo vemos salir. Pero si no invier-
tes, mueres, y en nuestra empresa es con-
tinuo”. La empresaria recuerda que en los
90 habia mucho trabajo y “las maquinas
se pagaban solas. Lo que facturaban cada
mes bastaba para pagarse su propio prés-
tamo. Ahora si compras una, tienen que

“Nuestro nombre

es nuestro orgullo.
Entrar en un sitio

en el que nadie te
conozcay alguien
diga ‘paralevantar el
animo aqui tiene que
venir Gruas Pol””
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ayudar las demaés a pagar esta” y todo esto pese a que los intereses a dia de

hoy nunca habian sido tan bajos.

En empresas como Gruas Pol los riesgos laborales son un desafio. “Es un
tema muy duro. Lo tenemos todo en regla, hacemos formacién, tenemos

nuestro servicio de prevencién, pero ain
asiel quetrabajasearriesgaaquehayaun
accidente. Por suerte, hemos tenido po-
quisimos”, cuenta Catalina Pol y advierte
que “he estado imputada por lo penal dos

“No hay forma de

veces, aunque ha salido todo‘l?ien. No ha- irnos del poligono.

blo de muertes. En una ocasiéon un chico

que se rompid una pierna y fue él quien 3

cometi6 la negligencia. Pero automaética- LO hemos lntentado’

mente, el responsable es el representante 2

de la empresa, que soy yo”. La empresaria pero s€ eSta tan

recuerda que un dia tuvo ganas de cerrar b ° A °

la empresa, cuando una gria quedo des- ienen sima...

trozada, aunque no hubo ningin dafio o

personal. “Fue un disgusto material. Una LlevamOS tl'ell‘lta

graa de segunda mano vale casi 400.000 ~ 9

euros y las nuevas, un millon de euros”, anos . Llevamos

dice Pol. Justo ese mismo dia supo que .

acababa de ser imputada por lo penal por tOda una Vlda en este

ese accidente ocurrido hacia meses, cuan-

do el empleado se rompio la pierna. “La poligono Y YO misma

asesora me dijo que era muy grave, que

podia entrar en la carcel. Y entonces me °

dio un bajén. No queria seguir”. dlgo con Ol‘gullo que
° ”

Atn asi, son muchas més las alegrias las SOY pOIIgonera

que da la empresa. “Nuestro nombre es
nuestro orgullo. Entrar en un sitio en el
que nadie te conozca y alguien diga ‘para

levantar el animo aqui tiene que venir Gruas Pol’. Es una alegria entrar ya
en el refranero mallorquin”, dice la empresaria. Graas Pol ha sobrevivido
con creces a la quiebra de muchas empresas mallorquinas del sector y a la
llegada de compaiiias de la Peninsula.

Mientras tanto, el patriarca de Grtas Pol se niega a jubilarse, aunque ya lo
ha hecho de manera oficial. “Necesita venir a vernos. Me dice ‘Cata, quiero
ver nimeros’. Las cosas malas ya no se las contamos, solo le decimos lo bue-
no. Y viene cada dia salvo que esté en el hospital. Incluso cuando esta en el
hospital y me dice ‘trdeme el parte de trabajo”. Ahora los hijos de su herma-
na, Miquel y Toni Garau Pol, aseguran la tercera generacion. “Aqui todo el
mundo empieza de cero. Empezaron llevando un camién, una grda...Y yo a
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veces me arrepiento de no haberme sacado
el carnet. Tendria que haber llevado una
grua”, dice esta mujer que advierte que
apenas hay féminas en el sector. “Nunca ha
venido una mujer a pedirnos un trabajo”,
senala.

Mirando hacia el futuro, apuesta por “se-
guir innovando y reducir la contaminacion
de nuestros vehiculos pesados”. Advierte
que “no hay forma de irnos del poligono.
Lo hemos intentado, pero se esta tan bien
en ASIMA... Llevamos treinta afios”. Estan
esperando alallegada de un poligono espe-
cifico para transportistas, pero mientras
tanto, siguen en Son Castell6. “Llevamos
toda una vida en este poligono y yo misma
digo con orgullo que soy poligonera”.

Catalina Pol aiin se estremece al recordar
la crisis de 2008. “Nos lanzamos a comprar
un solar en el pico de la burbuja. Ibamos
lanzados. Dimos la entrada de un solar de
unas cifras... Tenia que hipotecar bienes
personales de mi padre, la empresa no
bastaba”. El solar se hallaba en el poligo-
no de Son Morro y tras dar la paga y sefial

funcién de la demanda del mercado con la
adquisiciéon de maquinaria exclusiva con
tecnologia de tilltima generacién. De repen-
te nos encontramos frenados con la apari-
cién de esta crisis mundial. Debo confesar
que hemos tenido panico: por el futuro de
nuestra empresa y de nuestro pais y por
la incertidumbre de algo sin precedentes
que jamas habiamos vivido”, cuenta la
empresaria.

Catalina Pol sefiala que “de momento en
nuestro sector, y supongo que por inercia,
sigue habiendo trabajo. Las obras empeza-
das tienen que acabarse, hemos perdido
muchos clientes varios y la dinamica va
bajando por momentos. Pero aun asi esta-
mos intentando no recurrir a un ERTE y
conservar la plantilla de operarios, vivien-
do el dia a dia con muchas ganas de poder
seguir hacia adelante”. Catalina Pol, como
todos, desea volver a la normalidad cuanto
antes.

“Hacemos formacion,

“yo empecé a no dormir por las noches. No .
me queria imaginar perder el patrimonio tenemos nuestro servicio de

familiar para construir nuevas instala- prevencion, pero atin asi el

ciones”. Catalina Pol habl6é con un amigo trabai .
promotor y la tranquilizé al decirle que el que trabaja se arriesga a que

suelo siempre subia de precio. “El me dijo: haya un accidente”
‘a mi lo que me daria mucho miedo seria

comprar vuestra maquinaria, que al dia

siguiente ya vale menos’. Pero empecé a pensar que podia venir una crisis y
perder el trabajo de toda una vida”. Tras volverse atras, al afio siguiente lle-
g6 la crisis. “Nos habriamos arruinado totalmente, pero en aquel momento
no habia pistas...”, recuerda. “Al final se ha demostrado que lo que vale es el

2.0

trabajo de cada dia”, dice Pol.

No es el Gnico desafio al que se ha enfrentado esta empresaria. El corona-
virus ha puesto a prueba la solidez de los cimientos de Gruas Pol. “Ha sido
para todos algo totalmente inesperado, se hablaba de una posible crisis,
pero nunca podiamos imaginar que podria pasar algo asi”, dice Pol, cuya
empresa estaba en ese momento “en una linea de inversién creciente en
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‘ Asociado: 1.449 ‘ Sector: Automocion

Guillem Pol

Motor Mallorca

“Porque tengo un
buen equipo, he
tenido las ideas que
han dado su fruto
y este fruto es ver

a la gente contenta.
Conozco a todos

los obreros por su
nombre”

Es risueno y bromista. Tanto como profundamente trabajador y profesio-
nal. No extrafa nada cuando afirma que “mis trabajadores me estiman”,
algo de lo que se enorgullece. Guillem Pol (Palma, 1937) derrocha tal joviali-
dad que parece mentira que esté a punto de cumplir los 82 arios (al realizar
esta entrevista).

-Yo no mando nada. Mi hijo manda aqui. Mi mujer manda en casa y mis nie-
tos mandan en todas partes- dice entre risas.

-No sera tanto- le decimos.
Por “aqui” se refiere a Motor Mallorca, a donde sigue acudiendo pese a que

muchos llevarian, a su edad, dos décadas jubilados. Guillem Pol sigue al pie
del canén y recuerda con claridad sus inicios: tejero, curtidor, vendedor de

0 Empresarios con valor II -151



coches, hotelero... “Empecé en 1969 con una
fabrica en Gremio Tintoreros, nimero 43.
Era la fabrica de curtidos. Traiamos las pie-
les y las convertiamos en cueros para con-
feccion. En aquel entonces yo tenia 32 afios”.
;Unjoven emprendedor? El hace un gesto de
desagrado: “Yo soy empresario. Empecé la
fabrica levantando las paredes”.

(Qué paso antes? A los veinte afios monto
una tejera en Puigpunyent “con un tio de mi
novia, Juana Maria, la que hoy es mi mujer.
Llevé las riendas de la produccién. “Pagaba
a la gente a 7 pesetas la hora nocturna. El
horno estaba funcionando las 24 horas. Y no
habia el machismo que hay ahora. Las muje-
res reclamaron el turno de noche para ga-
nar lo mismo que los hombres. Siete pesetas,
cinco céntimos de euro”, recuerda.

La fabrica le venia de familia. Su padre te-
nia una fibrica de maderay elaboraba cajas
parala exportacién de naranjas y cebollas a
Valencia. La tejera que mont6 Guillem Pol
estaba en la finca Son Net de Puigpunyent.
“Mi padre cortaba 60 toneladas cada mes de
pino y tardd veinte afios en dar la vueltaala

jera recay6 en Son Net porque su padre era
muy amigo del propietario y tenia “una arci-

de alli dio el salto a los curtidos, creando una

sociedad con sus cufiados. Pero he aqui que

“vendila fabrica de tejas y a los tres afos liquidé la de mis cufiados y me vine
aqui, a Gremio Tintoreros, a montarla solo y sin estorbos”.

Mientras esperaba los permisos, empezd a construir la fabrica. Era 1966 y
hasta 1969 no pudo poner en marcha el primer bombo de curtidos. “Y em-
pecé a trabajar fuerte. Todos los dias, sibados y domingos. En aquel tiempo
no estaba de moda el sabado libre. Y el domingo yo trabajaba porque no se
habia desarrollado la fabrica al completo. Tenia que elaborar el producto
que se vendia, tenia muchos pedidos”, dice. “Si trabajaba los domingos, la
maquina podia hacer dos vueltas a la semana y aguantaba la produccién. Y
yo iba poniendo bombos y bombos y bombos... y hasta aqui”, dice mientras
da un golpe en la mesa de su concesionario del poligono Son Castellé.
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“No sabia de coches, pero no
finca 4.444 cuarteradas tenialafinca”. La te- importa. Tienes que saber
vender coches, ser prudente
llamuy buena”. Tras hacer la mili, se casé en enlas comprasyalahorade
1962y dirigié la tejera durante siete anos. Y tener gente, saberla llevar”

Sus pieles iban destinadas al calzado y con-
feccién, y eran “de las llamadas toro salvaje,
para abrigos para los suecos y franceses”.
En los tiempos en los que la produccién de
calzado de Inca era la nifa bonita de la in-
dustria mallorquina, Guillem Pol preparaba
lamateria primaylallevaba a Lotusse, Cam-
per, Mumper o Crespi.

Y he aqui que llegd un nuevo salto laboral.
“En Inca un sefior me dice ‘;por qué no te
metes en coches?”. Habian terminado el
poligono de Inca y habia una empresa que
se llamaba Mébil Inca que iba mal porque
se quedo sin dinero. Uno de los socios era
maestro de escuela y el otro tenia maquinas
tragaperras. Me meti un poco alli e hicimos
una oferta. He tenido mucha ayuda en la
banca, porque siempre he quedado bien y
se me ha respetado mucho. Y entonces com-
prélasociedad de Inca”. Asinacié Ford Inca,
“que en realidad vendia Ford Fiesta. En Pal-
ma estaba Motor Balear que también tenia
la Ford, pero Ford Inca le pasé por encima
y en la central de Europa me pidieron que
cogiera Ford Palma”.

Y todo esto mientras “no sabia de coches,
pero no importa. Tienes que saber vender
coches, ser prudente en las compras y ala
hora de tener gente, saberla llevar”. Por-
que para Guillem Pol el personal es vital
para la buena marcha de una empresa.
“En los curtidos, en plena temporada lle-
gaba a tener 50 obreros, asi hasta el afio
2000. Ahora contamos con 400 empleados,
porque también tenemos Ford y Mazda en
Mailaga”. Pero no son nimeros: “Siempre
he respetado mucho al trabajador y éste
me respeta mucho a mi. Te sientes querido
por ellos. Y no es el dinero lo que te hace
trabajar y sentirte a gusto, es el que la em-

“No quiero un Messi,
quiero que todos
seamos un equipo.
Tuve uno que lo era,
pero se peleaba con
todo el mundo”

presay el trabajador te reconozcan. Siyo he crecido ha sido porque me han
ayudado. Porque tengo un buen equipo, he tenido las ideas que han dado su
frutoy este fruto es ver a la gente contenta. Conozco a todos los obreros por

sunombre”, reflexiona.
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Consciente de la necesidad de crear un
equipo cohesionado, sentencia que “no
quiero un Messi, quiero que todos seamos
un equipo. Tuve uno que lo era, pero se pe-
leaba con todo el mundo”. En 2011 acometid
un ERE y “tuvimos que despedir gente, que
te sabe mal. Te rebelas contra esta decisiéon
porque levantas una empresa para crear
trabajo. Pero gente que he tenido que sacar
me laencuentro ahorapor lacalley medan
un abrazo. Y eso me llena de satisfaccion”.

Cuando comenzo su aventura con los con-
cesionarios “no sabia nada de coches”, asi
que su secreto fue rodearse del mejor equi-
po, que “atin lo tengo. Y no se han ido”.

Pol es testigo clave de la transformacién
econdémica de las Islas. Cuando abri6 la
fabrica de curtidos estaba rodeado de al-
mendros y vivia un salto de una sociedad
agricola con cierto desarrollo industrial.
Ahora, “todo es comercial”. En 1973 “caye-
ron muchos industriales” que sufrieron
la crisis y el coste de la insularidad. En esa
crisis, la suya fue la tinica fabrica de curti-
dos que sobrevivid. En el afio 2000, se dio
el salto a la normativa europea y desde In-
dustria le advirtieron que necesitaba una
licencia nueva y una serie de cambios en

las canalizaciones para depurar aguas en

el Coll d’en Rebassa. Los impedimentos

fueron tantos que tuvo que trasladar la

fabrica de curtidos a Igualada.

Pol estuvo durante unos afios compagi-
nando el negocio de los curtidos con los
coches. “Lo que mas se vendia en Palma
era el Ford Fiesta”, recuerda Pol. En un
momento dado la fabrica intenté cambiar
el nombre del modelo, pero estaba tan
implantado en las Islas que tuvieron que
desistir de su idea. En el afio 2000, Motor
Balear “tiene un fallido” y entonces se ex-
panden a Palma tras su buena gestién en
Inca. Se enorgullece de 1a cufia muy popu-

“No es el dinerolo
que te hace trabajar
y sentirte a gusto,
es el que la empresa
y el trabajador te
reconozcan”
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lar en la radio, en la que un nifio presumia de que su padre se habia com-
prado un coche en Ford Inca ya que le desplazaban hasta alli desde Palma
y si se le rompia, le daban uno de sustitu-

cién. “Arrasamos”, cuenta el empresario,
que asi logré captar a un buen puiado de

[13
clientes de Ciutat. Pol hizo gala de una es- LOS lideres de

trategia muy afinada. La marca ofrecia di-

nero por alcanzar los objetivos de ventas, la empresa sSOon

que en el caso de Inca eran muy asequible.

Al captar clientela de Palma, los sobrepa- aquellos que pele an

saban con creces y con ese beneficio extra
solventaba la inversion de la publicidad.

Una jugada maestra que cont6 con un alia- por su empresa
do:la autopista de Palma a Inca pasaba por ~
delante de su concesionario. deSde la mananaa la

124
Ahora, Motor Mallorca cuenta con Ford, l‘lOChe
Mazda, Audi, Seat y Volskwagen en Inca.

Eso si, los tiempos han cambiado y ahora

se ven sometidos a la presion de la cen-

tral, de los objetivos que vienen de Europa o EE UU. Si antes habia poco mas
de cuatro marcas en el mercado, ahora se enfrentan a una veintena. ;Cémo
sobrevivir en ese mercado tan competitivo? “Teniendo a gente buena, sa-
ber hasta donde puedes llegar y contar con el visto bueno de la banca y las
marcas’.

Enlacrisis del 73 vivieron la sequia crediticia, hubo despidos e incluso deu-
das pendientes. “Todavia hay gente que me debe dinero en pesetas, pero son
cosas de la vida y hay que vivir con ellas”, dice con resignacién. En la crisis
del 92 el mercado comin y el euro hicieron de las suyas: “Vinieron los hom-
bres de la gabardina”.

El secreto para sobrevivir fue diversificar: de los curtidos a los coches y de
ahi, a lo hoteles. Es propietario del hotel Isla Mallorca, en Son Armadans, y
el hotel Negresco, en Playa de Palma. “Cuando cogimos el Isla Mallorca era
un negocio en ruinas. Queriamos ayudar a un compafiero, pero fue duro”.
En 1981 se hizo con el hotel al completo que era un dos estrellas que se con-
virtié en uno de cuatro. Y ahi aparecid su hija, Marilén Pol, la recordada
presidenta de la Federacion Empresarial Hotelera de Mallorca, que fallecié
en enero de 2013. “Ella habia terminado de estudiar direccién de empresas
turisticas y la puse a ‘chupar barra’ en 1976”.

Se trataba de un hotel en precario que necesitaba una reforma urgente.
Guillem Pol contempl6 el panorama con ojos ajenos al negocio turisticoy se
llevo las manos a la cabeza: “Fui con mi hija y el director del hotel, Manolo,
e hicimos un repaso de las habitaciones. Cuando lo vi, les dije que merecian
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una medalla por vender esta porqueria de habitaciones”. Y decidié refor-
mar el establecimiento para subir su categoria.

Guillem Pol es un medio jubilado atipico. Llega al concesionario a las 9 de
la mafiana, “mi hijo me cuenta sus problemas y me pongo a firmar. Luego
recorro el taller y de ahi me voy al hotel Isla Mallorca. En verano, voy al Ne-
gresco”. Afirma que su mujer no cree que pueda estar parado en casay le
dice “no se te van a caer las paredes encima por quedarte en casa”. “Y des-
pués tengo la finca: 24 cuarteradas y 2.700 olivos. Hacemos aceite, el mejor
de Mallorca”, dice orgulloso de Sa Cadernera, mientras aboga por “respetar
las ideas de mis hijos” y presume de sus once nietos, de los 30 a los 3 afios.

Afronta con optimismo la irrupciéon del

coche eléctrico, “es impepinable”, y es

consciente de que esta transformacién “He ganado peseta a

supondra una reduccion de plantilla.

“Aunque no afecte a la venta, si lo hara peseta, euro aeuro.

en el taller”. Recuerda cuando iba en su

Vespa con un periddico bajo la ropa para H aY que pers everar
y luchar. No voy a
Otrode sus secretos es “respetar ala gente tirar el dinero ni 10

protegerse del frio. Pero tenia una méaxi-
ma que sigue vigente: “Antes invierto en
la empresa que comprarme un coche. Has
de invertir en la empresa, creer en ella”.

y diversificar. Cuando una cosa va mal, la

otravabien’”. voy a machacar. Lo
La crisis de 2008 ya le cogi con experien- VOY a invertir en 10

cia. Ajeno a las operaciones de especula-

cién y sin endeudarse, ha podido capear la que Conozco”

situacion. “Los lideres de la empresa son

aquellos que pelean por su empresa desde
la manana a la noche”, afirma, mientras
insiste en que “yo he ganado peseta a pe-
seta, euro a euro. Hay que perseverar y luchar. No voy a tirar el dinero ni lo
voy a machacar. Lo voy a invertir en lo que conozco”.

La irrupcion del coronavirus ha supuesto un terremoto. “A estas alturas
de mi vida lamento muchisimo la crisis en la que nos hemos visto inmersos.
Nuestra generacion, por suerte o por desgracia, ya ha pasado por varias,
pero ninguna como esta. Y digo por suerte o por desgracia porque creo que
siempre debemos sacar una lectura positiva de cualquier situacion critica.
No creo que sea una crisis como la del 73 o 1a del 2008. Espero que, si todos ha-
cemos las cosas bien, tal y como nos piden las autoridades, sera una crisis que
si alcanza los dos anos nos podemos dar por satisfechos”, dice Guillem Pol.

Este veterano empresario cree que “tras esta crisis habra un antes y un des-
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pués, sobre todo en las personas de una
cierta edad que pienso que es el colectivo
que ha vivido esta situacién quizas con
mas ansiedad. Espero y confio en que la
juventud vea esta crisis con mas claridad
humana”.

Guillem Pol tiene muy claras sus priori-
dades y para él la familia y el trabajo son
lo mas importante. “Debo todo lo que soy
a mi mujer y cuando termino el trabajo es
una felicidad encontrarla”, dice. Volver a
encontrarse con “la mujer que ha pasado
toda su vida los sinsabores y alegrias que
conlleva el ser empresario”. Son ochenta
y dos anos de firmes convicciones que han
dado resultado. Padre de cuatro hijos, tie-
ne con €l trabajando a Luis y Margarita,
mientras Toni Lluis tiene una empresa de
formacioén.

“Estoy jubilado al 50 por cien con 82 afos.
Yo queria jubilarme este afo, si me dejan”.
Y entonces se dirige a su hijo Luis, testigo
de esta entrevista.

- (Me vas a dejar jubilarme?

- ¢(Para qué? Con lo bien que te va.

La sorna se hereda.
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‘ Asociado: 636 ‘ Sector: Articulos de limpieza, fibrica de detergentes

Joan Puig

Comercial Distribuidora Puig

“El empresario
tiene que tener

la habilidad de
futurologo, ser
capaz de adivinar
hacia donde

va el mercado,
qué cambioy
transformaciones
va a tener”

Es presidente del cltster de quimicos de Balears, gestiona un hotel en el Port
de Séller y es la cuarta generacion al frente de Jabones Puig, una empresa
familiar que se encamina hacia los cien afos de vida. Joan Puig es incansa-
ble, metddico y trabajador. Y confiesa que después de su jornada de trabajo
se relaja tirando cafnas cuando se pone tras la barra del bar del hotel Citric.

Joan Puig es el administrador y propietario de Jabones Puig, una fabricante
de detergente que arrancé en 1926 y que ha sabido reconvertirse en un pro-
veedor de grandes cadenas hoteleras haciendo gala del I+D. Ha capeado las
transformaciones de la economia mallorquina y prueba de ello es la vitali-
dad de esta marca, conocida por todo el sector.
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La empresa fue fundada por Miquel Puig, bisabuelo del actual administra-
dor, que empezo en Soéller a fabricar pastillas de jabén para lavar la ropa.
Joan Puig cuenta que “Séller tiene una gran tradicién aceitera. Con esas oli-
vas se hacia aceite de gran calidad. De esos restos salia un aceite de menor
calidad y una vez mas se volvia a prensar y salia orujo. Y se volvia a prensar
una vez mas y aparecia un aceite de muy mala calidad con el que se hacia
el jabon con sosa caustica o potasa”. En

la década de los afios 20 y 30 la empresa
familiar vendia en las tiendas de Séller y
también puerta a puerta.

empresa de tejido, que cerrd en 1971 por la

crisis del algodén. “La Guerra Civil provo- multinaCionaleS.

c6 el esplendor de la fabricaciéon del tejido

en Soller, que tomo el relevo a Cataluna. Se S omosr épido S
9

contaron hasta 16 fabricas de tejido en la
localidad que cerraron entre 1965 y 1975.

La Gilltima aguant6 hasta 1989”, recuerda. pero ellos gaStan
Al bisabuelo le tomé el relevo el abue- l‘nillOl‘leS de euros en

lo Juan Puig junto a sus tres hermanos.

“Eran los afios 60 y 70 y mi abuelo era juez innovaCién. Por eso

del juzgado de Tramuntana”, explica el

actual responsable de la empresa. Poco a creamos el Clﬁster”

poco fue adquiriendo la parte de sus her-

“Somos pymes
En los afios 50 la familia Puig fundé una que IIIChal‘l Con‘tra

manos en el negocio y en 1977 entrd en la
firma Valenti Puig, el padre de Joan, que
hizo lo propio en 1993.

“El negocio estd muy arraigado en mi familia. Toda mi vida he estado muy li-
gado a él. Con dieciséis afios me dedicaba todos los veranos a trabajar aqui”,
recuerda Joan Puig, que con 23 anos se hizo cargo del departamento comer-
cial de la empresa. En 2003 se puso al frente de la empresa y en 2005 fue
nombrado administrador.

Estudié Empresariales a distancia y a través del Cluster de la Industria Qui-
mica IB (CliquilB) empezd a colaborar con el departamento de quimica de
la UIB. “Junto con la Fundacié Universitat-Empresa (Fuieb), estamos muy
unidos al departamento de Quimicas para orientar a los estudiantes hacia
posibles salidas laborales”, cuenta.

El actual responsable de la empresa es la cuarta generacion y es capaz de
trazar un mapa de la transformacién de la isla a través de la trayectoria de
Jabones Puig. “Era una empresa local que vendia en Séller cuando no habia
tanel. No podiamos suministrar al resto de Mallorca. Pero en los afos 70
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montamos una pequena delegacién en Palma, cerca de la plaza de los Pati-
nes. Un hermano de mi abuelo llevaba esa oficina y empezamos a fabricar

lejias y algunos detergentes”, explica.

En aquel momento se dedicaban al mercado doméstico y desde ese pequeno
almacén de Palma ampliaron el mercado, centrandose en colmados y tien-
das. Llega la década de los 80 y aparecen grandes superficies como Pryca

y Continente. Los colmados caen en picado
mientras el boom turistico estd en pleno
apogeo. “Nuestro mercado tradicional mue-
re mientras el turismo demanda productos
de limpiezay detergentes”, dice.

En ese preciso instante la empresa familiar
daun golpe de timén y asegura asi su super-
vivencia. “El sector hotelero demanda maés
variedad y productos complementarios.
Ademas de lejia y fregasuelos, piden frego-
nas, bayetas, papel higiénico... En ese mo-
mento asumimos representaciones de lim-
pieza para cerrar el circulo y vender todo
tipo de productos”.

En los 90 abandonan el mercado tradicional
y se enfocan hacia la hosteleria. La oficina
junto a Plaza Patines se queda pequena y
amplian su mercado al resto de la isla. El
tnel de Séller atin no existe y expandirse
por Palma es una prioridad. En 1978 cierran
la fabrica de Séller y dan el salto al poligono
Son Castelld, en su emplazamiento actual.

Ademas de fabricar, distribuyen productos
quimicos, detergente y productos de limpie-
za. Los hoteles demandan productos para
sus piscinas. Con el tratamiento de agua de
piscina “cerramos el circulo de la higiene en
la hosteleria”.

“Lapuerta delas oportunidades estaba en Pal-
ma”, dice que recuerda que no todas las fabri-

“El negocio esta muy
arraigado en mi familia. Toda
mi vida he estado muy ligado
a él. Con dieciséis anos me
dedicaba todos los veranos a
trabajar aqui”

cas de jabén tradicionales supieron adaptarse a los nuevos tiempos. Advierte
que “el empresario tiene que tener la habilidad de futurélogo, ser capaz de adi-
vinar hacia dénde va el mercado, qué cambios y transformaciones va a haber.
Y lo que ti decidas que va a pasar, que tengas la suerte de que eso pase, de que
apuestes hacia un sentido y esto se produzca, es la oportunidad”.
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En el caso de esta empresa familiar, fue el abuelo Juan Puig quien en la déca-
dadelos 50 empezd a vaticinar el éxito del turismo. Su abuelo vio como algu-
nos emprendedores adquirian tierras junto al mar, que entonces no tenian
valor, y abrian un hotel para recibir a los primeros turistas. “Mi abuelo era
muy inteligente y tenia muchas inquietudes empresariales. En 1934 él fun-
do el hotel Costa d’Or en Llucalcari. Era en ese momento el segundo hotel de
Mallorca, porque el primero fue el Gran Hotel de Palma”, recuerda. El hotel
cerro tras la II Guerra Mundial, pero en 1965 adquirié un pequeio hotel de
Séller.

“En mi familia no se entendia que el hote-
lero pagara a crédito. He oido contar que
habia mucho miedo porque estaban acos-
tumbrados a cobrar con dinero al contado.
Elhotelero compraba una gran cantidad de
producto a crédito, el boom turistico cred
nuevas formas de comercializaciéon. En
los 50 llegaba alguien que no conocias y te
decia: “Tengo un hotel, apiintame lo que te
debo””, recuerda el empresario.

Mallorca sobrevivié a la crisis de los afios
90 gracias al turismo y empiezan a despe-
gar las grandes cadenas hoteleras. Puig
sefala que “de tener uno o cuatro hoteles,
crecen ahora de forma exponencial y apa-
recen los Big Four (Melia, Barceld, Iberos-
tar y Riu). Salen fuera y llevan a cabo una
internacionalizaciéon brutal. El modelo
vuelve a cambiar”. Las multinacionales
de la limpieza huelen el negocio y aterri-
zan en la isla. “La industria local de lejia y
detergente nos encontramos con un pro-
blema. Ellos tienen una gama mas amplia,
conun producto con una presentacion mas
moderna y solucionan la higiene de las ca-
denas hoteleras facilmente. Si una cadena
mallorquina abre en Canarias, le sirven
alli. Si se van al Caribe, alla también van
estas multinacionales”, explica.

Es momento de reinventarse. Una vez maés. “Mi abuelo era muy
“Al hotelero mallorquin le gusta comprar
a gente de confianza. Nos ven con buenos

. . . ”
0jos y nos convertimos en su brazo armado inquietudes empresariales

enlaisla”, dice el responsable de la empre-
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inteligente y tenia muchas

sa. Cae la fabricacién y crece la comercializacion de Camp, que cuenta con
marcas tan reconocidas como Colény Flor. “La entrada de las multinaciona-
les nos hace espabilar comercialmente. Ya no somos suministradores, sino
solucionadores de problemas”.

Si antes dejaban el pedido en el economato y se iban, el choque con las mul-
tinacionales les empuja a evolucionar, suministrar y ofrecer soluciones.
Para conocer a fondo la aplicacién del producto, comenta, “formamos parte
del I+D y podemos experimentar con nuestros clientes a través del claster
quimico. Hemos pasado de ser proveedores a técnicos en aplicacion del pro-
ducto”.

El responsable de Jabones Puig dice que:

“Somos pymes que luchan contra multina- ¢ A]_ hotelero

cionales. Somos rapidos, pero ellos gastan

millones de euros en innovacion. Por eso mallorquin le gusta

creamos el claster”, que retne a las em-

presas quimicas de las Islas. “A través de Compl' ara gente de

la cooperacién de empresas, de la compe-

tencia, investigamos juntos. Buscamos la Confial‘lza. N os ven

solucion en la universidad, el laboratorio
y la tecnologia. Llevamos a cabo proyectos

para el sector hotelero, que nos ayudan con buenos OiOS Y

a ser mas competitivos. Las multinacio-

nales son tan grandes que no pueden dar nos Convel'timOS en

solucién aun problema endémico”, dice. Y

pone como ejemplo las solucionesparalas S brazo armado en

piscinas: “Por el clima frio son muy habi-
tuales las piscinas cubiertas. Pero Mallor- la IS la”
ca, Canarias y Caribe tienen problemas

recurrentes, donde el agua es escasa y
cara. El hotelero paga dos euros el metro
cubico”, afirma.

Desde hace cuatro afios Jabones Puig es distribuidor de Proquimia, “una
firma catalana con fabricas propias en ocho paises y presencia en otros 32.
Ellos estan entre las tres mejores empresas del sector del mundo y nosotros
somos los solucionadores de problemas de la isla. Es una alianza muy buena
para ambas partes”.

Jabones Puig se encuentra en un momento crucial. “Ahora (mayo de 2020)
resulta dificil valorar cuiles seran las repercusiones en nuestro sector deri-
vadas de la crisis sanitaria provocada por el coronavirus Covid-19. Nuestras
empresas en estos momentos han quedado practicamente paradas y los nive-
les de produccion se han visto reducidos a minimos historicos. No sabemos
en qué momento se restablecera la normalidad turistica y la incertidumbre
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se ha apoderado del mercado tanto empre-
sarial como laboral”, cuenta.

Sin embargo, “la planta hotelera sigue en
pie, los empresarios tienen ganas de abrir
y seguro que los europeos tienen ilusion de
regresar a su destino favorito de vacacio-
nes. Sin duda nuestra empresa dedicada a
ofrecer soluciones en el ambito de la higie-
ne va a jugar un papel muy importante de
ahora en adelante. La limpieza y la desin-
feccidn se han convertido en las armas mas
efectivas a la hora de combatir la transmi-
sién virica. Una vez superada esta crisis se
nos abrira un abanico de oportunidades y
sectorialmente jugaremos un papel mucho
mas importante dentro del suministro ho-
telero. Para ello, sin duda, deberemos pre-
pararnos para estar a la altura de la futura
demanda”.

Dada su experiencia, Joan Puig cree que la
pyme tiene futuro “formando parte de un
grupo internacional. Mallorca es un banco
de pruebas de la hosteleria”. Esta empresa
familiar esta cerca de cumplir los cien afios
de vida y confiesa que no siente el peso de
mantener la herencia familiar: “Dicen que
la tercera generacion se carga las empre-
sas. Como soy la cuarta, hemos pasado la
media”.

Esta cuarta generacién ha sido responsa-
ble de “un crecimiento sostenido espec-
tacular, de mantener una gran presencia
en el mercado. En los tltimos quince afios
hemos triplicado cifra de facturacion, aun-
que los gastos también han crecido”. Puig
se muestra orgulloso de su familia y de sus
compaiferos y confiesa que “en un negocio
tienes que trabajar muchas horasy le dedi-
cas una parte muy importante de tu vida”.

“Me gusta el mundo
empresarial,

crear proyectosy
perseguir metas”

Tras esa renuncia personal, confiesa que a sus hijos “no les voy a inculcar el
negocio familiar. Mi idea es que ellos hagan su vida y que el negocio genere
tanto capital para hacer lo que ellos quieren. Tengo una hija de dieciocho
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afios y uno de diez y no veo aqui a la quinta
generacion”. Cree que sus hijos elegiran
otro camino, aunque “nunca se sabe”.

(Qué diria el bisabuelo de Séller al ver en
qué se ha convertido su empresa de jabo-
nes? “Estaria muy orgulloso. Como em-
presario echo en falta haber fundado una
empresa, pero he continuado el proyecto
de mi bisabuelo, que siguié mi abuelo, lue-
go mi padre...”. Puig se confiesa muy acti-
vo, “me gusta el mundo empresarial, crear
proyectos y perseguir metas. Dirijo el
clister de quimica y estamos haciendo un
estudio sobre agua. Hay una oportunidad
de negocio, pero no tengo tiempo...”.

Hiperactivo, trabaja mas de diez horas al
dia, aunque “mi mujer diria que en reali-
dad son catorce”, dice entre risas. Ademas
de Jabones Puig, gestiona el hotel Citric
del Port de Séller. “Hay empresarios es-
tresados que cavan un huerto. Yo me voy
al hotel y empiezo a tirar cafias para deses-
tresar”, dice Puig, que anade con sorna que
“no tengo vocacion de hotelero, pero si de
tirador de cafasy relaciones publicas”.
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‘ Asociado 1.521 ‘ Sector: Externalizacion de servicios

Bartolomé Riera
Angel 24

“Lo que empezo
casi siendo un
juego ha sido mi
formadeviday
ahora estamos
consolidados en el
sector de servicios
empresariales”

Cuando creas una empresa tienes que tener en cuenta la importancia de la
capacidad de adaptacion. Has de estar dispuesto a cambiar. Esta idea la tuvo
muy presente Bartolomé Riera, presidente de Angel 24, cuando empezo con
una empresa de mensajeria y mas adelante de localizacién de personas a
través del “busca” un localizador que daba aviso para después ponerse en
contacto con la persona interesada en localizarte. En la época sin teléfonos
moviles fue un sistema muy utilizado antes de la generalizacién del mévil.

La empresa hoy en dia ha cambiado mucho, orientandose hacia el sector de
servicios empresariales. “Muchas veces es la propia empresa la que decide
ir por un camino, hay que ser observador y saber cudl es la decisiéon adecua-
da”, asegura Bartolomé Riera que afiade que “el cambio es constante en una
empresa’.

Hoy en dia ofrece servicios de almacenamiento de datos, digitalizaciéon de
documentos y logistica de transporte, entre otros.
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Antes de decidir montar la empresa de mensajeria, junto a su esposa Maria
Rosa Amengual, Bartolomé Riera parecia destinado al mundo del deporte.
Jugador de fatbol y entrenador, durante los primeros afios setenta, todo
indicaba que podia hacer de su aficion una profesion. Jugd en el Soledad y
en el San Javier. “Me hice el curso de entrenador y estuve en el Soller y el
Porreras. También en los juveniles del Mallorca. Con el Porreras logramos
dos ascensos”, recuerda.

Su esposa era jugadora de baloncesto del
Flavia, Gnico equipo de primera divisiéon
femenino. Todo parecia indicar que este
matrimonio estaba encaminado al deporte.

Antes de fundar la empresa trabajé en un
laboratorio farmacéutico, experiencia la-
boral que le fue muy til posteriormente.
Con una idea “diria que casi romantica”
decidieron emprender una aventura em-
presarial al principio sin “saber muy bien
lo que ibamos a hacer”. Aunque con el afan
de construir algo propio, con la decisién y
el entusiasmo que conlleva una aventura
juvenil.

Este proyecto era “adentrarnos en una
“terra incégnita”, pero con la ilusién de
levantar una empresa nuestra y sabiendo

que lo més dificil era tomar la decisién y

empezar”. E]. invel‘lto del
A lo largo de estos afios, han afrontado “busca” funCi0n6

retos que parecian imposibles, como rein-

ventarse una vez que el negocio del busca mu-y bien dur ante

daba senales de agotamiento por la revo-

lucién de la irrupcién de las nuevas tecno- dieCiOChO aﬁos

logias.

[J o »
La experiencia ensefa que lo importante Y permltlo la

en la vida es “acertar con el futuro, ana- ° °
lizar bien por dénde pueden ir las ten- COllSOlldaClon de la

dencias, como van configurandose opor-

tunidades nuevas y ver la oportunidad”, empresa
resalta.

La empresa la fundaron Bartolomé Riera
y Maria Rosa Amengual en 1978 con el nombre de Angel Nocturno.
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Recuerda que empezaron con un servicio de
mensajeria. Era una idea, una aventura de
gente joven, que pensaron que no habia un
servicio de mensajeria para domicilios par-
ticulares. En aquellos anos no habia mas que
una farmacia de guardia para toda la ciudad
de Palma. La idea era dar este servicio noc-
turno a personas que pudiesen necesitar
alguna cosa, una medicina o ir a buscar algo
olvidado.

Después ofrecieron la posibilidad de enviar
un documento de una empresa a Madrid o
Barcelona era un avance porque como ins-
trumento de comunicacién sélo existia el
“telex”.

Este es el momento en el que la mensajeria
empieza a despuntar, cuando tiene un valor
empresarial.

Bartolomé Riera trabajaba en un labora-
torio farmacéutico y llegados a este punto
tuvo que tomar una decision.

“Cuando el trabajo empez6 a tomar volu- . 3
men, tuve que decidir entre el laboratorio Echando la vista atras, se

farmacéutico o la empresa y decidi seguir siente orgulloso de haber sido

con la empresa. Lo que empez6 casi siendo . 1
un juego ha sido mi forma de vida y ahora plonero en algunos aspectos

estamos consolidados en el sector de servi- y esta también satisfecho de
' iales”. .
clos empresariates la evolucién de una empresa,

Tal vez por nostalgia Bartolomé Riera no ha creada con su esposa, Maria
queridq abandonar I.OS. origenes de‘l nﬁegocio Rosa Amengual, en unya

y mantiene un servicio de mensajeria res- .

ponsable y centro especial de empleo. En el lejano 1978

que trabajan cincuenta personas y hacen el

reparto con vehiculos eléctricos. “Es un ser-

vicio de mensajeriaresponsable”, subraya. Enla actualidad este centro se ha
convertido en una fundacién sin &nimo de lucro.

Muchas veces le han preguntado qué opina de los nuevos servicios como De-
liveroo. Destaca que Angel 24 fue una de las primeras empresas que repar-
ti6 a domicilios, aunque la principal diferencia es que en aquel tiempo no
existian las plataformas digitales. Los repartidores solian ser estudiantes

‘ Empresarios con valor II -169



que querian tener unos ingresos y trabajaban una serie de horas a la sema-
na. La apertura del negocio coincidié con la puesta en marcha de la univer-
sidad, asi que no faltaban repartidores.

“Deliverooy Glovo, son la version 3.0 de nuestro inicial negocio de mensaje-
ria”. Ahora hay muchas mas casas de comidas y el cliente ya esta informado
de las opciones que hay.

“Nosotros cuando empezamos teniamos

que leer a los clientes el mend, papas fri- Angel 24 tiene un

tas, hamburguesas, lo que fuera, llamar

al restaurante para pasar el pedido, re- plan de mejora

cogerlo y entregarlo. Todo esto a base de

llamadas en cabinas telefonicas, con el porque, aunque
el proyecto no sea
Hay que regular desde el punto de vista del tOdO Original’

bolsillo lleno de monedas, y seis de cada
diez cabinas averiadas. No tiene punto de
comparacién”.

laboral este trabajo con las plataformas

digitales e integrarlas en el mundo del Siempre Se pueden

trabajo. Nosotros cuando teniamos estos

servicios de mensajeria creamos nuestro incorporar aSpeCtOS

propio convenio laboral”.

novedosos

El mundo de la mensajeria ha ido evolu-

cionando. En Palma habia servicios de “re-
caderos” y empresas dedicadas al envio de
paquetes y maletas. Algunas desaparecie-
ron por no adaptarse a las nuevas necesidades.

Hacia los afios ochenta crearon el servicié que se hizo més popular. La loca-
lizacién de personas mediante el “busca”.

El sistema de localizaciéon de personas fue un éxito rotundo. El empresario
pone de manifiesto que el sistema fue una novedad en Espaifia. Recuerda que
en Francia se estaba montando un servicio parecido. Se dieron cuenta que
Telefénica estaba trabajando también en una forma de localizacién.

Dieron todos los pasos necesarios para montar el sistema, levantando ante-
nas. El obispado les dejé poner las antenas en San Salvador (Felanitx) y Puig
de Santa Magda (Inca). “Pudimos utilizar también el tejado del edificio de la
Plaza Madrid, en aquel tiempo el mas alto de Palma”, recuerda.

Asimismo, se dio cobertura instalando torres de comunicacién en la Sierra
de Na Burguesa (Calvia).
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Con respecto al pequetio “aparatejo” que recibia el aviso, recuerda que los
compraron en Inglaterray tenian unas baterias especiales que no se comer-
cializaban en Espaiia.

Esta inversién en poco tiempo compensé los gastos. Tuvieron la suerte de
que los médicos utilizaron el busca. “Anestesistas, cirujanos, ginecélogos
que tenian que estar localizados utilizaron

este sistema”.

Con este sistema de “busca personas” los
profesionales que tenian que estar locali-
zados contaban con una cierta autonomia.
Podian salir de su casa. Lo tinico es que te-
nian que estar cerca de un teléfono.

Entre los médicos la implantacién fue muy
rapida. “Teniendo la ventaja que, por mi
trabajo anterior en el laboratorio, tenia
muchos conocidos médicos”.

Asi que en poco tiempo amortizaron la in-
version. “La gente me preguntaba cuando
podrian hablar por el busca. En principio
habia un problema técnico de cobertura.
El segundo inconveniente era que la com-
pania Teléfonica -el tnico operador que
habia en Espana- tenia la exclusiva de las
comunicaciones bidireccionales. Nos die-
ron la licencia porque se trataba de una
comunicacién unidireccional”.

El invento del “busca” funcioné muy bien
durante dieciocho afnos y permitié la consolidacion de la empresa.

Los tiempos cambian y los negocios igual. Han de adaptarse a la marea do-
minante. El hecho es que con la generalizacién del uso del mévil hubo que
hacer un replanteamiento del modelo empresarial.

“A finales de los anos noventa decidimos desmantelar nuestra infraestruc-
tura porque el teléfono nos estaba comiendo el terreno”, afirma Bartolomé
Riera.

La empresa emprendia un nuevo rumbo. Intentaron entrar en el mundo de
la telefonia, pero era mucha la inversién que requeria. “Abandonamos el
servicio de busca con la satisfaccion de haber sido de los primeros en llevar
a cabo esta iniciativa”. Decidieron dar un nuevo enfoque al negocio.
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Esta nueva orientacién fue posible porque “siempre hemos hecho una in-
version en mejora tecnoldgica.” Subraya la capacidad que ha de tener la em-
presa para contar con las “Gltimas novedades en tecnologia”, esto permite ir
probando “diferentes iniciativas”.

En un proyecto empresarial, como en mu-
chas otras cosas se avanza con el método
“ensayo, error”, hasta que hay una iniciati-
va acertada porque nadie mas la ha llevado
a cabo o bien tiene atin un mercado poten-
cial. En ocasiones se adopta un proyectoy
se le impulsa, hasta ver si es viable o no.

Angel 24 tiene un plan de mejora porque
“aunque el proyecto no sea del todo origi-
nal, siempre se pueden incorporar aspec-
tos novedosos”.

El siguiente paso era detectar qué reque-
rian las empresas, cudl era alguna de las
carencias y decidieron ofrecer un servicio
de archivista. Detectaron esta necesidad.

Conformaron un equipo de expertos en el

tema. Las empresas tenian la necesidad de este servicio. Muchas empresas
tenian los archivos en un sétano, en muy malas condiciones. Los documen-
tos podian ser pasto de las ratas, deteriorarse el papel por los acaros. “Te-
nemos un especialista en el ambiente del papel para asegurar su conserva-
cién”, senala.

De forma inesperada ahora hay que afrontar un reto muy grande como es la
crisis del coronavirus.

“Después de 40 anos hemos pasado por diferentes etapas unas més dificulto-
sasy otras mas felices. En la actualidad vivimos una situacién singular. Que
nos va a ensefiar muchas cosas nuevas. Nos obligara a inventarnos con lo
que muy posiblemente saldremos reforzados. Pienso que en este momento
no hay que perder el &nimo. Nadie tiene buen rumbo si no sabe a dénde va.
Es muy importante fijar bien los objetivos”.

En el continuo avance en nuevas tecnologias destaca que tienen un departa-
mento dedicado al “big data” e investigacion.

Entre los trabajadores hay “millennials y también un espacio para los “sil-
vers”, personas de cincuenta a setenta afios. En este aspecto indica que la
caracteristica de los millennials es que quieren las cosas muy rapido. Las
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nuevas tecnologias han estimulado esta necesidad de tener respuestas in-
mediatas.

“Atin me acuerdo de cuando las noticias duraban un dia, de un accidente
se hablaba tres semanas”. Ahora todo se difunde al instante y las noticias
duran minutos. Es una sensacion vertigi-
nosa. Los trabajadores millennials tienen

un concepto de vida en el que dan mucha

importancia al tiempo libre para ellos y En el Continuo

quieren que el trabajo y el horario estén

muy claros, porque desean mas tiempo avance en nuevas

dedicado al ocio y otras opciones vitales.

V4
~ . . tecnologias destaca
Anade que “tenemos una plantilla muy jo-
ven” que no buscan un trabajo para toda o
la vida, sino que hacen un planteamiento que tlenen un

sobre su proyecto profesional en conjun-

to. Estan muy preparados”. departamento
Pasando a otros aspectos del modelo de dedicado a]. “big

negocio, pone de relieve que uno de los

servicios que presta la empresa es el “out- data” e investigaCién

sourcing”, la externalizacion del trabajo.

En este aspecto hay que tener en cuenta

que las empresas necesitan hacer bancos

de datos. Confeccionarlos y actualizarlos

esuna de las cosas que demandan todo tipo de empresas, hoteleras, bancos y
administracién entre otros.

Otra cara del negocio es la digitalizacién de documentos, gestion de llama-
das telefénicas (call center).

Recuerda cuando trajeron el primer ordenador a la empresa que funciona-
ba con cintas perforadas. El armatoste requeria unas condiciones medioam-
bientales determinadas y habia que tener mucho cuidado con las cintas
magnéticas que podian borrarse con cierta facilidad. Con los primeros or-
denadores ganaron en capacidad, aunque a los pocos meses tenian la memo-
ria llena. Hoy en dia no hay ningan problema con esto. En el zaguan de la
empresa conserva en una vitrina buscas, teléfonos antiguos, los primeros
ordenadores. También guardan un télex y discos magnéticos de PC.

Mas de cuarenta afios dedicados a esta empresa, en un sector en permanente
cambio, requieren teson, capacidad de adaptacién e imaginacion.
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‘ Asociado: 655 ‘ Sector: Artes graficas

Margarita Salom
Salomy Lladd

“Nuestros primeros
clientes eran las
papelerias. Con el
tiempo hubo que
orientar el negocio
hacia el sector de
empresas”’

Margarita Salom decidié que queria dedicarse al negocio de la papeleria
porque le encantaba a diferencia de sus hermanas. Cuando le dijo a su padre
que no queria estudiar, y a él le respondi6 que tenia que ponerse a trabajar.
El padre le dej6 claro que no queria que trabajase en la empresa y le indicé
que buscase trabajo fuera y consiguioé un trabajo por cuenta ajena. Al ver
su padre que no conseguia que continuara los estudios le dijo que podia tra-
bajar en la empresa familiar. De esto hace mas de cuarenta anos. Cuando se
hizo cargo del negocio, nolo tuvo facil. Recuerda que hace cuarenta afios “no
era facil ser empresario y tampoco eran muchas las mujeres empresarias”.
Margarita Salom destaca que la empresa ha superado dificultades que pare-
cian insuperables y ha tenido una gran capacidad de adaptacién. Siempre
conservando y fidelizando a sus clientes, como una de las claves de la per-
manencia de la empresa.
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Una empresa que gracias a la estructura familiar pudo salir a flote de 1a alti-
ma crisis econdémica, la mas intensa de los tltimos tiempos.

Salom y Llad6 empezo6 su recorrido en 1947. El padre comenzé cambiando
tebeos a la salida de misa en la localidad de Binissalem. Mas adelante abri6
una pequena tienda, vendia papel de estraza y objetos de papeleria.

El negocio creci6 de forma paulatina. En el
inicio estaba en una cochera. Mas adelante
alquil6 una casa. En los afios setenta adqui-
ri6é una vieja nave industrial que reformo
construyendo una vivienda que atn es la
casa familiar.

En 1977 compraron la nave actual en el poli-
gono de Palma. Margarita empez6 a trabajar
en estas fechas. Recuerda que uno de los pri-
meros trabajos fue el registro de facturas.
“Una tarea que no me gustaba nada porque
me aburria mucho”, afirma.

Las facturas se hacian con una “facturado-
ra”, una maquina que te calculaba la canti-
dad total e imprimia la factura. Era un pro-
cedimiento mecanico, pero muy eficaz. Ni
decir cabe que en aquellos afios la ofimética
se realizaba sin ordenadores.

Margarita transmite energia, entusiasmo y
emotividad. Sigue recordando y afirma que
“aqui he hecho de todo desde barrer hasta
repartir”. Y esta contenta de haberlo hecho
porque asi cuando encarga un trabajo
piensa que si ella ha sido capaz de hacerlo
la persona a quien le toca la tarea también
lo sabra hacer.

La mecénica del negocio era comprar pa-
pel y objetos de papeleria y venderlos. Te-
nian su propia marca de papel. Cortaban
las resmas en diferentes tamafos para
adaptarlas a las necesidades de los clien-
tes.

Este trabajo tiene una doble vertiente. La
parte de la gerencia y la comercial. A ella

“No era facil ser
empresarioy
tampoco eran
muchas las mujeres
empresarias”
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le gusta mucho mas la parte comercial. Tratar con los clientes, visitar ferias
profesionales del sector. Asimismo, le gusta también la parte de contabili-
dad, pero los aspectos de 1a gerencia del negocio le agradan menos.

De forma progresiva el negocio fue asentandose en todos los productos. Pa-
pel, sobres, cuadernos, folios, libros de contabilidad, boligrafos. Asi como el

material de oficina. -

—— =

Guarda algunos objetos antiguos, entre
ellos una caja de lapices misteriosos que no
recordaba para qué servian. Averigud que
eran unos lapices de calco.

Es una entusiasta de su trabajo, hasta el
punto de que en algtn fin de semana echa de
menos el despacho. “No tengo muchas aficio-
nes -destaca- aunque son intensas”. Le entu-
siasma cocinar para la familia y los amigos.
A veces improvisando con lo que encuentra
en la nevera, otras con mas elaboracion.
Aungque reconoce que en alguna ocasién se
da un gran éxito culinario y en otras “algin
que otro fracaso”.

La jardineria es otra de sus aficiones, sobre
todo en primavera que es cuando ha de po-
ner a punto el jardin para que esté impeca-
ble en verano. Le encanta conocer culturas
nuevas y no olvida las tradiciones como
hacer matanzas con los amigos. Le encanta
el fatbol y jugar al “truc”. Ir a pasear con su
madre y ayudar al nieto con los trabajos ma-

nuales. “No tengo muchas aficiones,

hd ”
Entrar en el almacén de Salom y Lladé para aunque son intensas

una persona de edad mediana es como hacer

un viaje a la infancia. El aroma del papel, de

las gomas de borrar, de 1a madera de los lapiceros, de la tinta. Incluso puede
tenerse un reencuentro con los cuadernos de caligrafia y de calculo. Hasta
puedes tropezar con una tabla de multiplicar y con un variado surtido de
sacapuntas. Respecto a estos Ultimos todavia comercializa el de sobremesa
de la marca El Casco que es un ingenio maravilloso. Estos sacapuntas de ma-
nivela se adaptaban a todo tipo de lapices, con diferentes grosores gracias a
un sistema de cuchillas méviles. Para fijarlos en la mesa hay dos sistemas,
la ventosa y los tornillos. En las aulas de los colegios los sacapuntas estaban
fijados con unas tuercas a la mesa del profesor.

0 Empresarios con valor II -177



La marca El Casco también fabricaba gra-
padoras que eran infalibles y muy resis-
tentes.

P~ ,

Ademas, todavia estan los sacapuntas cla-
sicos -la maquineta- en todos los modelo,
materiales, formas y colores. Los cuader-
nos Rubio de todo tipo de calculos, desde
sumas y restas hasta problemas de fisica,
ahora se comercializan en papel y también
en versiones para tablet. Entrar en este al-
macén es evocar todo un mundo situado en
el territorio de la infancia y adolescencia.

Elnegocio ha tenido que ampliar la cliente-
la. “En principio, nuestros primeros clien-
tes eran las papelerias. Con el tiempo hubo
que orientar el modelo hacia el sector de
empresas”.

Aunque ha podido conservar uno de los
mejores clientes, como los centros escola-
res, que han mantenido mucha fidelidad a
lo largo de los afnos. Una de las claves para
mantener la empresa a flote es la proxi-
midad con los clientes. Siempre pregunta
para qué quieren comprar un producto

determinado. De esta forma, puede darles “Unadelas claves para
una orientacién y un consejo porque puede mantener la empresa a flote

es la proximidad con los

haber otro producto mas conforme con las

necesidades del cliente, mas rentable.
clientes”

Respecto al futuro, pone de relieve que esta-

ra al frente de la empresa hasta que pueda.

La compania tiene caracter familiar y destaca que en momentos de dificul-

tad su madre y sus hermanas “han puesto todo su patrimonio a disposicién

de la empresa llegando a arriesgar su dinero”.

Gracias a este apoyo logré sobrevivir a la crisis del 98 no sin pasar unos mo-
mentos duros, en especial cuando tuvo que hacer unareduccién de plantilla.
Recuerda, muy emocionada, este momento en que personas muy apreciadas
tuvieron que salir de 1a empresa. Pensar que a personas que lo dieron todo
en su trabajo no “podia ofrecerles nada méas que un despido, aunque fuese
con unas buenas condiciones econdémicas, me resulté muy duro”. Tuvo una
gran alegria cuando supo que los trabajadores despedidos encontraron tra-
bajo y superaron este momento dificil en sus vidas. Muchas empresas de
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papeleria tuvieron que cerrar y casi todos
habian sido clientes ya de su padre.

Dejando atras este momento critico, hay
que seguir adelante. La ensefianza de la
crisis de la Covid-19 ha sido, dice, “que hay
que aprender a gestionar el negocio de
otra manera, captando nuevos clientes,
ajustando margenes, probando en nue-
vos mercados”. En su opinidn, “esta crisis
ha sido la peor y anade que la crisis de los
afios ochenta casi no fue nada comparado
con esta tiltima”.

La vida puede dar giros bruscos y fatales.
Ahora hallegado de forma inesperada una
pandemia mundial que ha hecho caer de
golpe la economia. Al respecto destaca que
“en estos momentos de situacion grave en
muchos aspectos no puede haber una dis-
tancia tan grande entre gobernantes y go-
bernados. Es el peor momento para tener
una crisis de la representacién politica. E1
gobierno tiene que volcarse en conseguir
que todos tengan lo que necesitan. Soy muy
partidaria de las ayudas sociales. Ayudas

que vayan a parar a los que realmente lo

necesitan y no a todos los que lo solicitan.

Los gobernantes han de poner en marcha

medidas a favor de las personas que lo ne-

cesiten”.

Asegura que potenciar y proteger a los
productos locales es una de las salidas
parala crisis. Y ésta no debe ser una cues-
tion pasajera. Debe consolidarse. Estos
dias se pueden ver en las redes sociales
empresas que quieren poner en valor su
producto. Y hay que seguir apostando por
estos valores autéctonos”.

“Los gobernantes
han de poner en
marcha medidas a
favor de las personas
que lo necesiten”

En la actualidad s6lo se mantienen las clasicas papelerias en algunos pue-
blos y los negocios han tenido que adaptarse para sobrevivir. A pesar de
estas circunstancias, no se imagina un mundo sin papel. Tal vez las genera-
ciones venideras se acostumbren a no necesitar papeles, pero todavia queda
margen porque son muchas las personas que utilizan papel para trabajar,
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informarse y también en el ocio, leyendo libros en papel. Al papel le queda,

en su opinién, mucho recorrido.

Cuando empezaron a generalizarse los or-
denadores hubo personas que pensaron en
la desaparicion del papel. Pero lo cierto es
que no se habia “consumido nunca tanto
papel como ahora”.

Pone como ejemplo la mecdnica del ne-
gocio propio. No han desaparecido los
papeles, entre otra cosa, porque son mas
practicos a la hora de trabajar y tienen su
utilidad especial. Como anécdota recuerda
un episodio vivido el ano 2012. En aquel
momento decidieron ponerse al dia en la
mecanica contable y compraron una serie
de programas informéticos. “Cerramos
el 2012 con buenos resultados, nunca ha-
biamos tenido mejor la contabilidad de la
empresa. La cuestion es que nos entrd un
hacker y perdimos la contabilidad. Gra-
cias a las facturas que teniamos en papel
pudimos reconstruir los documentos con-
tables”.

Ademas, siempre habra personas que ne-
cesitaran papeles para muchas cosas. Ella
misma utiliza papeles de diferentes colo-
res, para notas, como puntos de lectura, y
para corregir y clasificar documentos.

Es cierto que en los colegios se utiliza cada
vez mas la tableta o el ordenador. No obs-
tante, se sigue utilizando el cuaderno de
toda la vida, cartillas para aprender a leer
o libros pedagbgicos a base de dibujar y
colorear, porque desarrollan las aptitu-
des de aprendizaje y 1a imaginacion.

Lo cuadernos Rubio han sacado una ver-
sioén para tablet. Margarita Salom destaca
que hay centros escolares que pretendian
que los alumnos s6lo empleasen la tablet y

“Aquihehechode
todo, desde barrer
hasta repartir”

“al final han decidido mantener los dos sistemas porque se desarrollan me-

jor las potencialidades del alumno”.
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Anade que los profesores se han dado cuenta de que algunos alumnos fa-
llaban en la escritura y han vuelo a utilizar los cuadernos de caligrafia. Re-

cuerda que los cuadernos Rubio para ense-
fianza de la escritura se han ido adaptando.
“Habia frases de antologia que han tenido
que cambiarse y me viene a la memoria
una que decia las “tias buenas tienen que ir
amisa”. La escuela antigua estaba orienta-
da al nacional catolicismo y estos textos se
han actualizado.

Nunca desapareceran algunos objetos
como el boligrafo Bic que “tienen una gran
cantidad de seguidores muy fieles. Enlare-
lacion calidad-precio el Bic es imbatible”.

En cambio, hay empresas como Inoxcrom,
una marca espanola que ha tenido que ce-
rrar.

Hace unos anos se introducen en el mer-
cado los productos chinos de papeleria y
boligrafos. A esta situacién hizo frente un
grupo de empresas que se asoci6 para com-
prar material a China. Entre ellas Salom
y Lladé. Iban a Taipei y Hongkong a com-
prar el material. Sefiala que intentaron no
tener que depender de los importadores
que trabajaban con unos margenes muy
ajustados. Mas adelante ya no valia la pena
ir a China porque era viajes de quince dias
y salia mas rentable comprar a través de
los importadores. Si hubo una época en

que recurrir a los productos chinos era rentable y dejar de fabricar e im-
portar erala salida que encontraron muchas empresas.
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‘ Asociado: 1.002 ‘ Sector: Prensa

Carmen Serra
Grupo Serra

“Creo que el trabajo
dignifica a la persona.
Se tiene que amar
aquello que se hace”

Para conocer el embrién del Grupo Serra habria que remontarse a 1893, afio
en que se fundé el periédico La Ultima Hora, el buque insignia del Grupo.

Su impulsor, Pedro A. Serra Bauza (Soller 1928 - Palma 2018), comenzd su
carrera como periodista en el diario Baleares en 1947 siendo atin estudiante,
y se licencié poco después en la Escuela Oficial de Periodismo de Barcelona.
Se casé en el ano 1956 con Margalida Magraner y el matrimonio fundo, en
la calle Sant Feliu de Palma, la editorial Atlante donde imprimieron, entre
otros, los libros ganadores de los Premios Ciutat de Palma que convocaba
—y todavia convoca— el Ayuntamiento de Palma.

Historia en la que nos introduce su hija, Carmen Serra, presidenta del Gru-
po Serra desde el afio 2013: “En aquella época”, afirma, “solo habia cuatro ra-
dios y una cadena de television”. Sus padres editaban entonces las revistas
‘Fiesta deportiva’y ‘Semana mallorquina’, revista editada en inglés, aleman,
francésy espariol que informaba sobre noticias de sociedad, de excursiones,
de localizacion de lugares que fueran de interés para los turistas, asi como
de servicios diversos, como restaurantes o salas de fiesta.
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“Mi padre, que era una persona muy em-
prendedora y tenia una gran capacidad de
crear proyectos, pensé que qué mejor bien-
venida podian encontrar los turistas ingle-
ses cuando llegasen a Mallorca que dispo-
ner de un periddico editado en su lengua”.
Hablamos de los afios 60 del siglo XX, cuan-
do todavia, en plena dictadura franquista,
las noticias que llegaban del extranjero lo
hacian de forma escueta y los periddicos in-
gleses, después de haber pasado por la cen-
sura, llegaban con dos dias de retraso. Fue
entonces cuando “a mi padre se le ocurrid la
idea de recibir a los ingleses en el aeropuer-
to con un periddico editado en inglés, en vez
de con el tipico grupo de ball de bot”. Con este
propésito viajé a Madrid para pedir autori-
zaciéon a Manuel Fraga Iribarne, en aquel
momento ministro de Informacién y Turis-
mo. Le concedieron el permiso con la condi-
cién de que el periddico debia salir antes del
1 de enero de 1963. Solo faltaban seis meses
para esta fecha y Pedro Serra no tenia la in-
fraestructura preparada para la edicion de
un periddico, ni periodistas suficientes con
el dominio del inglés. Pero con trabajo y te-
nacidad consiguio su propésito v, el 31 de
diciembre de 1962 se publicé el primer nd-
mero del ‘Majorca Daily Bulletin’.

En 1962 Carmen tenia 5 afnos y su herma-
no Miquel, 3. “Podria decirse que nosotros
hemos nacido en una imprenta. Crecimos
alli, en el callejon de Sant Feliu, jugando
entre linotipias y mesas de composicién”,
recuerda.

Al ‘Majorca Daily Bulletin’ le siguieron
otras publicaciones, como el ‘Iberian Dai-
ly Sun’ o el ‘Mallorca Magazin’, el semana-
rio del Grupo Serra editado en aleman.

En 1974 Pedro Serra adquirio el paque-
te mayoritario de acciones del periddico
‘Ultima Hora’ a la familia Tous con el ob-
jetivo de convertirlo en el diario de mayor

—

Su padre les inculco
que por encimade
todo esta la noticia.
Y apesar de no ser
periodista, dice,
“estos valores los
tengo clarisimos,
impresos en el ADN”
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tirada de Mallorca. Asi, inici6 una reforma
estructural de ‘Ultima Hora’, empezando
por el disefio de la maquetacién, pasando
por una fuerte campana comercial, contra-
tando nuevos articulistas y periodistas, y
cambiando por completo la estructura de la
portada.

A partir de ese momento y con la puesta en
marcha en 1982 de la emisora de radio An-
tena 3 Mallorca nace el Grupo Serra como
grupo editor de medios de comunicacién de
prensa escrita, radio y television.

“Cuando eres una empresa familiar, sin ser
consciente de que lo eres, adquieres espon-
taneamente la terminologia y protocolo de
que formas parte de un negocio regentado
por tu familia”. Y con brillo en los ojos pro-
sigue, “a veces pienso y me remonto... para
mi no era solo una empresa, era empresa y
familia, todo en uno. Comiamos y cenaba-
mos con lo que sucedia en el periddico, en la
radio”.

Con la mirada puesta en el pasado y para
saber en qué momento Carmen asume un
papel dentro del negocio familiar, nos habla
deello.

“Durante unos anos trasladé mi residencia,
primero a Barcelona y luego a Madrid. Mis
hermanos quisieron estudiar periodismo,
en cambio yo opté por la logopedia. Me casé

“En nuestra familia todos
hemos colaboradoy
participado siempre”

y tuve dos hijos. Estuve diez afios viviendo fuera hasta que en 1984 volvi a
Mallorca. Mi intencién era continuar con mi profesién de logopeda para
atender a nifios con problemas. Queria también hacer logopedia hospitala-
ria por lo que empecé a prepararme para optar a una plaza en el hospital
de Son Dureta. Paralelamente, trabajada en el ‘Majorca Daily Bulletin’, y
... bueno, poco a poco fui integrandome mas en las labores que hacia en el
‘Daily’ hasta que finalmente opté por abandonar la logopedia y dedicarme

integramente a la empresa”.

“Lo que mis padres hacian en la empresa, tanto mis hermanos como yo lo
conociamos y lo viviamos. Nos han ensefiado todo desde el principio, por lo
que nuestra formacién ha partido desde la base. Metaforicamente hablan-
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do, hemos subido peldano a peldafio y pasado por todos los rellanos de una
escalera”. Orgullosa de sus padres, afirma “en nuestra familia todos hemos
colaborado y participado siempre”.

Pero si algo le ha marcado como referente, es que su padre les inculcd que
por encima de todo esta la noticia. Y a pesar de no ser periodista, dice, “estos
valores los tengo clarisimos, impresos en el ADN. La noticia esta por encima
de todo. Te debes a tus lectores y ellos tienen el derecho de recibir la mejor in-
formacion. Las noticias deben ser concisas y objetivas y hay que trabajar para
contrastar cualquier informacion con el objetivo final de que ésta sea veraz”.

“El problema que podemos plantearnos como periodistas y como empresa
editora es el profundo cambio que se esta produciendo en la sociedad. Hoy
en dia”, suspira, “estamos en un mundo tan frenético, yo diria que incluso
inhumano, en el que la noticia atin no se ha producido cuando ya se ha publi-
cado en las redes sociales”.

Ultimamente se ha puesto sobre la mesa si
por el hecho de tener un mévil somos todos
periodistas o fotdgrafos. “Ahora mismo
creo que los editores y periodistas somos
los defensores de la noticia y tenemos la
obligacién de, en esta fabrica de contenidos
en la que trabajamos, exigir y conseguir
que éstos sean lo mas veridicos y contras-
tados posibles. Esta es nuestra mayor res-
ponsabilidad. Debemos ser los garantes de
que las informaciones que publicamos es-
tén hechas desde la mas absoluta libertad,
que sean veridicas y estén contrastadas”.

El Grupo Serra es un equipo. “En él estan
mis hermanos, Miquel y Paula, y mi hijo
Pedro que es el consejero delegado. Todas
las decisiones que se toman son consen-
suadas. Cada lunes nos reunimos para
trabajar en diversos temas y propuestas,
los estudiamos y valoramos. Yo soy la pre-
sidenta, pero nuestra estructura y manera
de trabajar no es presidencialista, sino que
es un trabajo de equipo”.

Carmen tiene muy claro que “si quieres
mantener la empresa familiar hay que ser
generoso, todos tenemos que compartir, lo como ensucasa”’
bueno y lo malo, si no esto no funciona”.
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“Nuestro deber es conseguir
que la gente que trabaja en
nuestra empresa se sienta

Y a partir de aqui, asegura, “creo que cualquier empresario tiene una gran
responsabilidad, ya no solo para poder pagar las néminas a final de mes,
sino que nuestro deber es conseguir que la gente que trabaja en nuestra em-
presa se sienta como en su casay, como en un equipo de fatbol, que sienta los
colores. No es facil, porque no todos somos iguales y todo el mundo tienes
sus ideas y sus creencias, pero lo importante es que el trabajador se sienta
como si formara parte de todo un engranaje”. E1 Grupo Serra puede presu-
mir de haber tenido trabajadores que empezaron a los 15 afnos con Pedro

Serray que se han jubilado en la empresa.

El pilar del Grupo Serra “es el empeno y la
constancia que pusieron nuestro padre y
nuestra madre y que nos han inculcado a
toda la familia”. Afirma, no obstante, que
“no todo es un camino de vino y rosas. Y
prueba de ello es la crisis econémica que
vivimos y padecimos. En nuestro caso,
es cierto que tuvimos unos anos que nos
permitieron modernizar la empresa y ha-
cer algunas inversiones. Una de ellas fue
la construccién de la planta impresora y
la compra de la nueva rotativa. Pero llegd
la crisis de 2008 y de repente casi todo se
pard. Tuvimos que adaptarnos a las nue-
vas circunstancias, ajustar presupuestos
y dejar de lado los intereses particulares
para poder luchar juntos por y para la em-
presa. Si pediamos contencién y esfuerzo a
nuestros trabajadores, nosotros, como em-
presarios, teniamos que dar ejemplo. Entre
otras cosas, dejamos de hacer la gran fiesta
de los Siurells de Plata, un acontecimiento
social que reunia a mas de 1.000 personas”.

“Si quieres
mantener la
empresa familiar
hay que ser
generoso, todos
tenemos que
compartir, lo bueno
y lo malo, sino esto
no funciona”

Pero continuaron trabajando y el Grupo Serra, con el esfuerzo de directivos
y trabajadores, consigui6 salir adelante. Gracias a esto y con una serie de
acciones, dice, “hemos llegado donde hemos llegado. Incluso a mitad del ca-
mino pudimos comprar el ‘Diario Menorca’ porque pensamos que teniamos
la obligacion de adquirir este periédico antes de que, por la situacién por la

que pasaba, dejara de publicarse”.

En cuanto a como afronta la empresa la situacion provocada a raiz de la cri-
sis de la Covid-19, Carmen explica que “si bien es verdad que, indiscutible-
mente, lo primero y mas urgente fue atajar de raiz la crisis sanitaria, ahora
toca recomponer econdmicamente nuestras empresas e intentar, en la me-
dida de lo posible, mirar al futuro con optimismo y esperanza”.
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E1 Grup Serra como empresa de medios de
comunicacion, y por tanto actividad esen-
cial considerada por el Gobierno durante
el estado de alarma, “ha reafirmado su
compromiso con la sociedad a la que sirve
informando dia a dia de todo lo acontecido
conrigor y objetividad en nuestra comuni-
dad, en Espafia y en el mundo”, comenta.

Como la gran mayoria de empresas, con-
tinua, y en su caso debido a la caida de la
publicidad, “nos hemos visto obligados
a aplicar un Expediente de Regulacién
Temporal de Empleo. No obstante, desde
un primer momento hemos continuado
trabajando para que, una vez superada
esta situacién, podamos volver a la nor-
malidad en la mayor brevedad posible.
Asi, diferentes departamentos han im-
plementado el teletrabajo con el fin de
que Ultima Hora llegara puntualmente a
todos los lectores, suscriptores y clientes
y mantener la confianza que han deposi-
tado en nuestro periédico desde hace 127
afnos”.

Lo que tiene claro esta mujer es en poner
en valor el ADN del Grupo. Piensa que se-
guimos en una crisis, “de identidad, de sa-
ber qué pasara conlos periddicos de papel,
de saber como poner en valor esta fibrica
de contenidos y que la gente la entienda
como tal”. En cuanto a la crisis econémi-
ca de la que a duras penas hemos salido,
asegura que “las producciones de los in-
gresos publicitarios que teniamos los pe-
riddicos antes del 2008, ya no los tenemos
ni en el periddico en papel ni en la web”.
Por ello, afirma, “tenemos que conseguir
poner en valor estos contenidos tanto en
la edicién impresa como en la digital”. No
obstante, defiende que el periddico regio-
nal continuara teniendo una razén de ser
porque es un diario de cercaniay, al finy
al cabo, al ciudadano le interesa conocer
sumas cercana realidad.

El pilar del Grupo
Serra “es el empero
y la constancia que
pusieron nuestro
padre y nuestra
madre y que nos han
inculcado atodala
familia”
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Como empresaria, Carmen Serra defiende
que el trabajo no es un castigo, al contra-
rio, asegura que “creo que el trabajo dig-
nifica a la persona y que se tiene que amar
aquello que se hace”. Asiloviveellayasilo
transmite a su entorno.

Carmen, ademas, colabora desde hace mu-
chos aflos en acciones sociales. “Las cosas
van surgiendo y hay que saber aprovechar
las oportunidades”. Empez6 a formar par-
te de la asociacion Amics de la Infancia
hace mas de veinte afos para la cual, junto
a otros voluntarios, organiza cinco o seis
actividades al afio. Con la recaudacién con-
siguen mantener un centro de nifos de la
calle en Per1, al lado de Lima; un centro de
nifias en la India y colaboran con un pro-
yecto de centros educativos enel Altode La
Paz (Bolivia). “Junto con estar con mis dos
nietos, colaborar con Amics de la Infancia
es de las cosas que mas me llenan y me sa-
tisfacen”, comenta emocionada.

Entre las aficiones de Carmen Serra estd el mar y la lectura, “me encanta na-
dar” y soy una lectora empedernida, aunque reconoce que no tiene mucho
tiempo. Es una enamorada del mar y con nostalgia recuerda que su padre les

llevaba a pescar en su llaut “siempre que podia”.
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‘ Asociado: 324 ‘ Sector: Distribucién de productos lacteos (Danone)

Bartolomé Simonet
Pemija (Refrilog)

“Hay algo en mis
genes que me dice
que no me puedo
rendir”

Las casualidades rodean a Bartolomé Simonet, que recayd en Danone cuan-
do tenia poco mas de 25 afios. Otra casualidad le llevé a pasar de empleado
a empresario. De él llama la atencién su infatigable busqueda de soluciones
en entornos complicados y su rendida admiracién a su padre. No viene de
estirpe de emprendedores: es un hombre que se hahecho a obray semejanza
de un padre humilde y trabajador que sorte6 todo tipo de dificultades para
alimentar a su familia. No fue a la facultad, pero durante su carrera profe-
sional se formo en gestion y direccion empresarial. Con el brillante ejemplo
paternal, Bartolomé Simonet, ha llevado el timén de una gran empresa con
125 empleados que distribuyen toneladas de alimentacion refrigerada en
todas las Baleares.
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“Soy empresario a la fuerza”, cuenta Bartolomé Simonet, que empezd a tra-
bajar con 14 afios tras acabar EGB. “Era el botones de oficina de una empresa
de ventay reparacion de maquinaria para obras publicas. Estudiaba por las
noches mecanografia, contabilidad... Y al volver de la mili vi un anuncio del

periddico para trabajar en Danone como
responsable administrativo”. Tenia 25
afos y acababa de dar un paso decisivo en
su vida. Inquieto por naturaleza, en todos
esos anos no paro de formarse.

Entonces llegd 1994 y “Danone decidié ce-
rrar delegaciones. En aquel momento mis
alternativas eran irme al paro, trasladar-
me a Barcelona o asumir el riesgo con otros
socios de ponernos al frente de una distri-
buidora de Danone”, explica Simonet. Ad-
mite que no fue una decisién vocacional,
sino que lo hizo empujado por el momento.
“Asumi el papel de consejero delegadoy de
gerente de Pemija. Me converti en empre-
sario porque tenia que sobrevivir”, dice
Simonet.

Al poco tiempo ya venian mal dadas: “Las
cadenas de supermercados empezaban a
centralizar el servicio de Danone vy les ser-
vian directamente a Mercadona, Eroski y
demas”. Es el momento de buscar solucio-
nes. Empezaba a escasear el trabajo para
los tres distribuidores de la isla, uno de
ellos Pemija. “Hicimos una ampliacién y
entramos en Pemija. Solo quedamos noso-
tros como distribuidores de Danone. Pero
las centralizaciones de distribucién nos
afectaban y fue el momento de diversifi-
car”, cuenta Simonet.

Hace 35 anos la distribucién y la logistica
estaban a punto de vivir una revolucion.
En aquel entonces “en Danone habia auto-
venta. Los camiones cargaban el género,
visitaban clientes que hacian el pedido.
Habia 35 rutas y no habia ni ordenadores,
haciamos las liquidaciones a mano”, explica
Simonet. De ahi se pasé a la preventa: se to-
maba el pedido el dia anterior, por la tarde

“Me converti en empresario
porque tenia que sobrevivir’

i
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se preparaba el pedido y al dia siguiente se servia. “Eso hizo que las ventas
se incrementaran para todos los clientes”, recuerda. El sistema habia cam-
biado: “Era Danone quien tenia las iniciativas. Nosotros servimos el género,
un reponedor que lo coloca y el preventista hace el pedido del dia siguiente:

tres personas para un mismo cliente. Aho-
rase hace con un sistema semiautomatico”.

La distribuidora Pemija ya existia cuando
Simonet entra en la empresa para dirigirla
y diez anos después se funda Refrilog dedi-
cada alalogistica, lo que supone una forma
de diversificar su actividad. En el momen-
to que entra en Pemija, el salto de emplea-
do a responsable supone ciertos cambios:
“Estaba acostumbrado a moverme en mi
terreno. Entonces empiezo a afrontar
mas responsabilidades, mas gente... Pasé
a contratar a las personas, a negociar con
los proveedores y los bancos. Liderabamos
una empresa y no estibamos preparados.
Es verdad que ya funcionaba, que los clien-
tes ya estaban. Sabia como trabajar, pero
no cémo dirigirla. Eramos muchos socios y
costaba ponerse de acuerdo. Fue duro mar-
car las lineas”.

Ahora echa la vista atras con sus 61 afios.
Tras su paso por Danone, “el inicio de mi
carrera”, ha desarrollado toda su activi-
dad hacia la alimentacién refrigerada y
congelada. A dia de hoy, ademas de ser dis-
tribuidor de Danone en Baleares, trabaja
con marcas como Nestlé (Froneri), Florette,
Tarradellas, La Menorquina o Berlys, entre
otras. “Siempre he tenido el apoyo de mis
socios. Cuando vi que menguaba el negocio
de Danone, busqué alternativas para poder
subsistir. La gente me decia que estaba loco

“Siempre he tenido el apoyo
de mis socios. Cuando vi

que menguaba el negocio de
Danone, busqué alternativas
para poder subsistir”

cuando me meti con el transporte maritimo. Con Refrilog traemos mercan-
cia desde Valencia y Barcelona. Danone me quitaba volumen de trabajo,
pero me ofrecia hacerles el transporte desde la Peninsula hasta Palma. Alli
habia otra oportunidad de trabajo. Y no solo eso: aproveché para buscar

otros clientes de la Peninsula para traer género”.

De Danone a un amplio abanico de marcas. Y de la distribucién por la isla a
llevar la logistica también desde la Peninsula. “Era una forma de abrir cami-
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no. Aun queda mercado para distribuir a pequenias cadenas mallorquinas, a
grandes superficies como Carrefour y Alcampo. Y después llevamos leche,
sandwiches, smoothies o ensaladas preparadas a supermercados de costa
que tienen a los turistas ingleses y alemanes como clientes”, dice.

Ladiversificacion “es el secreto para sobre-

vivir. Con Danone llegamos a mover 10.000 6 °
toneladas de yogur en la isla al ano. Ahora Ha habldo HOCheS

no llegamos a 3.000 toneladas en toda Ba-

leares”. Transporte, autoventa, almacenes, que no he dormido.

distribucion... “No queria estar atado solo

a una marca’, cuenta. A dia de hoy 500 Ya sea por una CriSiS

clientes compran directamente a Pemija,

pero “estamos abasteciendo a 4.000 clien- o porque alguien te

tes en la isla por diferentes lineas de dis-

tribucioén, logistica o transporte. También ha I‘ObadO 200 000

trabajamos con cadenas hoteleras”. La idea
es “dar un servicio lo mas completo posible

dedicado a la alimentacién refrigerada a euros’ no te has dado

cualquier cliente. Desde la recogida en la

fabrica hasta un comercial que te vende cuenta Y crees qlle
te vaahundir la

una pieza en el supermercado”.

Admite que “no me quejo. Hemos conse-

guido que la empresa subsistiera. Lo que empresa”
se ha ganado lo hemos invertido aqui

siempre, bien comprando a otros distri-
buidores, bien construyendo una nueva
nave en Mercapalma, invirtiendo en nuevos proyectos o comprando vehi-
culos. Tenemos base en Valencia, Barcelona, Ibiza y Menorca. Empezamos a
trabajar 25 personas y ahora somos 125”.

En plena crisis del 2008, Simonet empez6 a viajar por la Peninsula en busca
de nuevos proveedores y clientes a los que ofrecerles servicios de distribu-
cién o transporte en Baleares. “Era emprendedor y empecé a asumir riesgos
como construir una nave de dos millones y medio de euros. Y lo afrontamos.
Pensaba que igual nos podiamos estrellar, pero es que el trabajo iba men-
guando”, insiste. Su apuesta arriesgada ha resultado todo un acierto: “Los
distribuidores de Danone pasaron de superar los 140 en toda Espana a poco
mas de 40”. Entre sus socios, ahora jubilados, tampoco habia empresarios,
“todos éramos empleados, desde repartidores a preventistas. Son buena
gente y les agradezco el apoyo”.

Ahora Simonet se enfrenta a una nueva crisis provocada por la pandemia
del coronavirus y hace acopio de valor y experiencia para solventar la si-
tuacion.
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“La inesperada crisis provocada por la
Covid-19, me produce una gran tristeza
por las nefastas consecuencias en la vida
de tantas personas. Profesionalmente, es
evidente que ha roto todas las ilusiones,
esperanzas y proyectos que nos plantea-
bamos para un futuro inmediato, sobre
todo en nuestra isla que depende tanto del
turismo. Ha cortado de golpe la actividad y
nos plantea un futuro muy duro y dificil,
econdémicamente hablando, que afectara
a toda la poblacién”, dice Bartolomé Si-
monet. Ante este nuevo panorama, “apli-
caré lo que aprendi desde nifno, mientras
queden fuerzas: trabajar, luchar, buscar
salidas y reconstruir. Aunque hayamos
retrocedido mucho en el camino, tenemos
que recorrerlo de nuevo con la ilusién y
la fuerza que lo hicimos en su momento,
con el reconocido esfuerzo de todo el per-
sonal, adaptandonos a la nueva situacién.
Todo, menos quedarnos quietos esperando
que se solucionen los problemas por si so-
los. Aunque una ayuda real y solidaria de
nuestros gobernantes seria bien recibida”,
senala el empresario.

Al mirar hacia atras, recuerda que “ha
habido noches que no he dormido. Ya sea
por una crisis o porque alguien te ha ro-
bado 200.000 euros, no te has dado cuen-
ta y crees que te va a hundir la empresa”.
Después, con la crisis de 2008 “la gente no
come igual. Busca producto mas econé-
mico y al negociar piden el producto mas
barato, incluso en los hoteles. Los precios
han estado bajando en los dltimos siete
afios”. La guerra de precios es una cons-
tante en su sector, donde “si le dices a un
cliente que le subes un céntimo, te contes-
ta que tiene otro proveedor que se lo hace
dos céntimos mas barato”, cuenta.

“Hay héroes que

no han destacado
mucho en la vida,
pero yo amipadrelo
tengo en un altar”

Hubo un momento en el que se planted jubilarse, pero “mi hijo, de 31 afios,
decidi6 involucrarse en el negocio. Ha estado nueve afios trabajando aqui
pero no parecia muy convencido de seguir”. Ahora tiene el relevo asegura-
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do y esto le anima a seguir al frente de la
empresa formando y apoyando las reno-
vadas energias que aporta su hijo.

Simonet se enfrentoé al paso de empleado

aempresario. “Yo era uno masy di el salto

con gente con la que habia trabajado. Pero

ya no me veian igual. Somos 125 personas

e intentamos que todos se entiendan. Hay

gente que entra a verme con sus proble-

mas personales y si puedo, le ayudo. Seria

un error mirarle solo como un trabaja-

dor”. Advierte que en época de crisis “nun-
ca han dejado de cobrar la némina. Otra
cosa es que no hayan podido ganar méas o
apretar cuando falta un empleado. Pero
en general el personal esta contento. Yo lo
estoy con ellos”. El responsable de Pemija
tiene siempre su puerta abierta a sus em-
pleados, “si él tiene un problema yo tengo
un problema. Debo escucharle y a veces
hay cola. He sido trabajador y estoy muy
metido en ese papel”.

El origen humilde de Bartolomé Simonet
explica gran parte de su trayectoria y de-
cisiones. “Mi padre fue mi ejemplo. El no
fue un gran empresario. Sufrié muchos
problemas de salud, estaba practicamente
ciego con tres desprendimientos de retina.
Pese a todo trabajé de pinche, cocinero y
albaiiil. Le atropellé un coche y quedé cojo.
Pero sacé adelante a su familia. Al final em-
pezb a vender cupones de la ONCE”, dice
emocionado este empresario. “Le he visto
luchar toda la vida sin quejarse. Cuando
muriod tenia 91 afos y era independiente:
iba a todas partes, se hacia la comida...”.

“El dia antes de
fallecer, mipadre

me dijo: ‘ojala mucha
gente fuera como ta”

Para Simonet “hay héroes que no han destacado mucho en la vida, pero yo
a mi padre lo tengo en un altar. Cuando tenia problemas en el trabajo, me
decia que si mi padre pudo salir adelante ¢;no podia hacer yo lo mismo?”. Este
emprendedor recuerda a su padre luchando para que le pagaran por su tra-
bajo de guardia nocturno o buscando un nuevo empleo para alimentar a sus
hijos. “Cuando mi padre entré en la ONCE pudo cobrar un sueldo razonable,
saco a su familia adelante y pagar un piso. Yo ya tenia 14 afnos y decidi no
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estudiar mas porque veia que hacia falta
en casa”. Tras el trabajo, estudiaba conta-
bilidad por las noches. Hasta que apareci6
el anuncio del periédico de Danone y “em-
pezo toda esta historia”.

Su padre era también de natural inquieto
y “era muy buen vendedor. Tenia tantos
clientes abonados que a media mafana ya
habia vendido todos los cupones. Haberle
visto luchar desde pequeiio ha sido mi es-
cuela. Hay algo en los genes que me dice
que no me puedo rendir”. Su padre esta-
ba tan orgulloso de él que “el dia antes de
fallecer me dijo ‘ojalda mucha gente fuera
como ti”". Bartolomé Simonet no escatima
palabras para alabar a su padre. Si él lla-
maba a todas las puertas buscando traba-
jo, Simonet hijo tocaba todas las fabricas
y proveedores para distribuir sus produc-
tos. E1 ADN del trabajador incombustible
hadejado su huella.
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‘ Asociado: 1.431 ‘ Sector: Artes graficas

Maria Socias
Imprenta Bahia

“En casa esta
prohibido hablar de
trabajo, de hecho,
cuando se sale

por esta puerta, el
trabajo se queda
aqui”

Todo comienza hace 54 afios con sus padres que montan una imprenta en
Llucmajor. “Mi padre era misico y vio que las salas de fiestas utilizaban im-
presos y vio la oportunidad. Por las noches iba a tocar y por las mananas
imprimia. Comprdé una maquina de impresion tipografica marca Marinoni
y la instald en su garaje. Asi empezd la imprenta”. Maria Socias recuerda
muy bien los inicios de un negocio familiar en el que llevan trabajando los
tres hermanos: Guillermo que es el mayor, Gari es la pequeia y Maria la me-
diana.

Su padre, que tiene 84 anos (en el momento de esta entrevista), pasé de ser
musico a impresor, siempre con el apoyo incondicional de su esposa Fran-
cisca. Empezaron muy jovencitos en su garaje, luego estuvieron en el Are-
nal hasta el afio 95 en que se trasladaron al poligono Son Castello.

Maria Socias junto a sus hermanos son los gestores de Imprenta Bahia y
reconoce que no se ha visto como empresaria hasta cumplir los 40 afios,
cuando sus padres se jubilaron. Entonces es cuando dijeron “ahi os quedais
y 0s encargais vosotros”. En ese momento es donde Maria y sus hermanos se
vieron como empresarios.
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En una empresa familiar, exclama, “tienes que aprender a vivir con la fa-
milia en lo que es 1a empresa y en la parte familiar, que ahi, ya te digo no es
dificil sino muy dificil, pero se suele arreglar”. También le saca la parte posi-

Maria empezd a trabajar en el negocio familiar con 19 afios, “una chavalita”,
dice. “Estuve un tiempo en la papeleria aprendiendo a atender clientes que
era muy importante para quitarnos los humos de encima, y luego en la im-

prenta, cubriamos las vacaciones de los empleados”.

Asegura que “enunaempresa tan familiar
como es lanuestra, cada dia es un aprendi-

(13 ° . .. . .

zaje tanto a nivel empresarial como fami- ApreC]_amOS a IOS “Empiezas a convivir el dia a dia, eres pare-
liar, es un cambio constante”. . ja, madre, tienes que aprender a vivir con ni-

’ N . Cllentes 'Y queremos flos pequenos y venir a trabajar. La ge.sti()n
Ademas de las crisis econémicas que he- la llevamos entre todos, yo soy comercial, la
mos pasado ahora. e.stam(.)s en una época que estén ContentOS responsable de calida.d', de meqio arpbiente...
que yo la llamo: crisis anti papel, que todo en una empresa familiar, casi, casi, se hace
mira al medio ambiente. Las imprentas el pino”. (Hace una pausa) “No sé hacerlo, se
son empresas que desde siempre han reci- con nueStro rie, que si no... aunque es divertido. Venir
clado, “nos vamos adaptando y aprendien- o o cada dia es una bonita historia”.
do cadadia”. Todo ello, afirma, “sirve para S€rvicio. ESta €s
obtener certificados de medio ambiente, s o Esta empresaria derrocha energia, le encan-
buscar productos nuevos, maderas y bus- nueStl‘a p011tlca: ta su trabajo, “si no, no lo haria”. “Te estre-
car mas clientes”. . . sa, te agobia, te pones histérico, pero el ver

que el Cllente este lo que has hecho, recompensa”. Siempre se

En una época de cambios, tiene muy claro . cambiarian cosas, expresa, “pero tendria
que se deberia concienciar a la gente de SatleeChO con que pensarlo mucho. No soy tan dréstica”.
que el papel no es malo si se usa con racio-
nalidad. “Muchas veces el cambio de.papel Imprent a B ahi a. Desu padre,‘l)lub? una} cosa ql‘le le llamé6 mu-
por una Tablet es peor para el medio am- cho la atencién. “Papa deberia haber hecho
biente”, apostilla. N a da mé S” esto de otra manera y me dijo: No te arre-

Con la crisis sanitaria de la Covid-19 mues-
tra preocupacién, pero atun asi lanza un
mensaje optimista: “Debemos ser fuertes

y mirar al futuro con la esperanza e ilusién de que saldremos reforzados
con esta experiencia. Es necesario un apoyo entre empresas de las Islas para

reactivar la economia”.

Imprenta Bahia es una de las empresas que ha vivido un cambio generacio-

”

nal. Los fundadores fueron sus padres, “estan orgullosos”. “Mis padres lo
hicieron muy bien. A los 55 afos contrataron un consultor y prepararon el
cambio generacional, cada uno en su sitio y todo muy bien preparado. Y aho-

ra entra otro cambio generacional”.

Gariy Maria estan en Mallorca y Guillermo esta entre Mallorca y Playa del
Carmen. En México trabajan desde hace diez afios para servir a sus clientes
de Mallorca, principalmente hosteleria. “Alli necesitaban un proveedor y
nos instalamos en Playa del Carmen”. Aparte de clientes de Mallorca tam-
bién tienen muchos clientes de alli. “Ya nos conocen”, dice.
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tiva, entre las cosas buenas, afirma, “esta el ser una pina, y cuando viene una
urgenciay un problema todos estamos alli. Es una gran ayuda y es una fuer-
za importante en las empresas familiares”.

pientas, aprende y sigue”. En ese momento
supo que de cualquier error hay que apren-
der y corregir. Y eso es lo que esta mujer ha
hecho siempre. “Mirar al trabajo de cara”.

“En una empresa familiar,
En el 2020 son una plantilla de treintay cinco casi, casi, se hace el pino”
trabajando en Mallorca y treinta y cinco en
Cancin. “Tenemos un cliente de cuando em-
pezaron mis padres, al cual queremos mu-
chisimo, entonces imaginate la alegria cuando entra por la puerta, su padre
ya trabajaba con nosotros. Bueno, aqui los clientes son amigos”.

El ADN de esta empresa es tratar a los clientes como parte de la familia. In-
tentan mantener los mismos proveedores, “si cumplen”. “Apreciamos a los
clientes y queremos que estén contentos con nuestro servicio. Esta es nues-

tra politica: que el cliente esté satisfecho con Imprenta Bahia. Nada mas”.

-¢El cliente ha cambiado?
-Los clientes importantes de mis padres eran la hosteleria y las salas de fiesta,
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recuerdo que mis padres iban a cobrar facturas de noche y no volvian hasta
las tres de la manana, y al dia siguiente a las siete de la manana ya se ponian
a trabajar. Ahora no tenemos salas de fiesta, la hosteleria sigue siendo un
puntal, y clientes de todo tipo, desde un cliente que quiere editar un libro,
pasando por el gubernamental, hasta el que quiere hacer tarjetas de visita.

En su trabajo, asegura, “solo existe una
meta”, “que cumplamos con el cliente”. Y si
un dia tienen que salir tres cosas, continia,
que salgan las tres cosas. “Y no te puedes ir

hasta que estén terminadas esas tres cosas”.

Maria siempre ha dicho que si el cliente
pide un trabajo para una fecha es porque
lo necesita. Su politica es que todo lo que
se hace se tiene que hacer bien y que lo que
recibe el cliente lo reciba bien. “Siempre
intentamos, sea el trabajo que sea, que sal-
ga perfecto”.

No tienen ni una maquina de cuando empe-
zaron sus padres, siempre hemos estado a
la Gltima, su icono es que siempre “nos han
conocido por nuestra calidad y seriedad en
laempresa”.

Entrando en la parte mas personal de Ma-
ria, de como vivid los primeros afios de
su maternidad siendo empresaria, expre-
sa que “duros, pero muy divertido”. “Me
encantaba mi rol de madre y aprovechar
los momentos familiares. Desde el primer
momento a mis hijos siempre les he dicho
lo mismo: estudiad lo que os guste porque
tendréis que hacerlo toda la vida, tenéis
que hacerlo con gusto. Ellos no han segui-
do con la parte de artes graficas... Conocen
toda la empresa y saben que, si en un mo-
mento determinado tienen que apoyar a la
empresa, ahi estaran. La estructura fami-
liar la tenemos muy clara. Y creo que es la
fortaleza que tiene Bahia, el personal y la
familia”.

“Siempre intentamos sea el
trabajo que sea, que salga
perfecto”

Ensutiempo libre, Maria juega al golf'y disfruta de estar con sus hijos y “pa-

”

sarmelo bien”. “Tengo muchas amistades y disfruto del dia a dia”.

o Empresarios con valor II-202

En casa, dice, “estd prohibido hablar de
trabajo, de hecho, cuando se sale por esta
puerta, el trabajo se queda aqui. A veces
hago la broma con mi marido de pregun-
tarle ¢qué tal te ha ido el dia?”. “Las reunio-
nes en la empresay en casa somos familia”.

Estar en el poligono Son Castell6 ha dado
“alas” a Imprenta Bahia. “Poder estar aqui
hizo que pudiéramos crecer en todo, Tanto
de espacio, no podiamos dar servicio a los
clientes porque no nos cabian las maqui-
nas donde estabamos, por eso no hay mas
que una maquina de cuando empezaron
mis padres, que estd de museo. Pero todo lo
demas es nuevo”.

En las artes graficas la evoluciéon que se
vive con las nuevas tecnologias hace que
las imprentas se tengan que modernizar,
adaptar y maximizar los procesos, pero
Maria no cree que desaparezcan. “Siempre
estamos pensando y haciendo cambios. In-
tentamos que todos los productos que ser-
vimos se hagan en Bahia. Nuestra filosofia
es lo hacemos nosotros y bien”.

“No toco ni una cifra”, sonrie, “Soy la parte
comercial y tenemos clarisimo hacia dénde
vamos y qué queremos hacer, lo dificil es el
camino para llegar”.

“Cada hermano empezamos de repartidor

con la furgoneta, no en la mesa sentados
hemos pasado por casi todos los departa-
mentos y maquinas, cada uno en lo que
sabe hacer, para luego elegir en que depar-
tamento queriamos estar”.

Conocer todos nuestros procesos y todo lo
que es posible hacer, nos da seguridad de
entregar un buen trabajo.

“La estructura
familiar la tenemos
muy clara.Y creo
que es la fortaleza
que tiene Bahia,

el personal yla
familia”

0 Empresarios con valor II -203



‘ Asociado: 468 ‘ Sector: Metal

José Torrens
Metalargicas Torrens

“Cuando nadie
pensaba en
expandirse,
nosotros decidimos
arriesgar y dar el
salto”

Sélo han pasado 100 afios desde que empezaron a fabricar ollas de laton para
terminar equipando las cocinas de los hoteles mallorquines en los confines
del mundo, capaces de dar de comer a 3.000 personas al mismo tiempo. Los
nietos de José Torrens, José y Javier han conseguido que la empresa familiar
se internacionalice con un gran salto que, aseguran, ha merecido la pena.
En medio de estos saltos kilométricos, en las modernas instalaciones del po-
ligono, destacan unas fotografias en blanco y negro de unos hombres que
trabajan en una fragua. Es el abuelo José Torrens acompainado de sus traba-
jadores del 1atén. El origen de todo.

‘ Empresarios con valor II -205



José Torrens nieto esta rodeado de equipamientos de cocina de tltima ge-
neracion. En la gran nave donde se halla esta empresa familiar también se
encuentra el mejor ejemplo de una industria mallorquina que se salta todas
las fronteras. En 2021 1la empresa cumple 100 afios. Su abuelo José Torrens
“tenia un tallercito pequefio en la calle Victor Pradera de Palma, en la zona
del poligono de Levante. Luego mi padre hizo lo tipico: compro el taller de al
lado y el solarcito de detras”.

El taller de José Torrens fabricaba ttiles de latdn, “esas ollas de cobre que
habia antes en las casas. Se iban a 1as ferias de los pueblos, como la de Sineu”.
Entonces llegd la Guerra Civil y el taller familiar fue expropiado para fabri-
car armamento militar ya que contaban con fundicién de metal para latén
y cobre.

Después de un tiempo fue su hijo, Guiller-

mo Torrens, quien cogié el testigo. Una “Su padre estuvo

persona con visién de futuro. “Mi padre

compré cuando el poligono estaba practi- trabaj ando hasta

camente vacio. Habia alguna nave en me-

dio de almendros. Y entonces compro este IOS 6 5 pero
9

solar y el de delante”. Una apuesta hecha

hace décadas que a dia de hoy sigue resul- como mu Ch oS

tando mas que acertada.

La visién de Guillermo Torrens era ade- empresarios9 se

lantada a su tiempo. Fue el responsable

de que el acero inoxidable llegara a las l‘legaba a jlﬂ)ilal‘se”

cocinas profesionales de Mallorca. “No se

conocia para nada. Hace mas de cuarenta

afos que lo introdujimos, justo cuando

empezaba el boom turistico y se estaban construyendo multitud de hoteles.
Era un material nuevo, que apenas se habia visto, y que él lo expandié en
cocinas y en muebles de acero para hoteles”. El acero inoxidable era una
rareza que, ademas, tenia un alto coste: “No todo el mundo podia pagarlo”.

En ese momento la economia mallorquina estaba en plena pujanza. Las
hordas de turistas empiezan a llegar, en plena década de los afios 60, y los
mallorquines mas avispados estaban atentos a cualquier oportunidad de
negocio. No solo de hoteles vive el despegue de 1a economia insular: arrancéd
toda unaindustria auxiliar que debia atender a esa nueva industria. Y entre
ellos, los equipamientos de cocina. “La empresa familiar deja el latén y co-
mienza la fabricacién a pequeiia escala de mobiliario de acero inoxidable”,
resume Torrens.

Enel despacho principal de Metaldrgicas Torrens destaca un retrato de Gui-
llermo Torrens, rodeado de bobinas de metal y junto a una de esas maquina-
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rias que introdujo gracias a su sagacidad.
Elfue el responsable de equipar las cocinas
del Arenal, Illetas, Palmanova, Magaluf...
cuando eran solo un proyecto de destino
turistico. “El taller ya contaba con muchos
empleados y trajeron la primera maquina
de cortar plancha de acero, que era muy
cara. Y sigue siéndolo. En aquel entonces
muchos herreros de otros talleres venian
a cortar planchas. Era la primera maquina
cortadora de Mallorca”, recuerda el res-
ponsable de la empresa.

Su padre estuvo trabajando hasta los 65
pero, como muchos empresarios, se negaba
ajubilarse. Hasta que al final tuvo que dejar
de ir a la empresa con 68 afnos por fuerza
mayor. Guillermo falleci6é con 77 anos, de-
jando el camino marcado para sus hijos.

José Torrens nieto nacié en 1967 y vivié la
empresa como si fuera su propio hogar.
De hecho, “teniamos la fabrica abajo y vi-
viamos encima. Cuando venia del colegio
siempre acababa entrando en el taller”.
Junto a su hermano Javier, dos afios me-
nor, jugaban en el taller. “A veces me echa-
ban porque era peligroso para un nifo.
Cualquier esquina cortaba”, recuerda di-
vertido José, cuyos hijos ya han venido a
trabajar en verano.

Con 21 anos José Torrens entra a trabajar
en Metaltrgicas Torrens. Habia termina-
do COU y habia hecho un master, cuenta,
pero no se habia decidido por hacer nin-
guna carrera. “Me gustaba el taller”, dice
con contundencia. Y empez6 a trabajar
en él barriendo. Cuando estudiaba iba en
verano a trabajar, ayudando a quien se le
pusiera por delante. Al entrar en la em-
presa de manera definitiva “iba de pedn.
No valia ser hijo del jefe. Y fue lo mejor
que hice. Nuestra empresa no es de na-
meros, en la que entras nada mas salir de
la universidad. Aqui hay que conocer el

“Iba de peon. No
valia ser el hijo del
jefe. Y fue lo mejor
que hice”
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oficio. Fabricamos todo a medida. Tenemos
un proyectista, ingenieros, delineantes...
Cada trabajo empieza casi de cero. Si he-
mos de competir con los portes con empre-
sas de la Peninsula que fabrican estandar,
no podriamos. Nuestro producto fabrica-
do ocupa mucho volumen”, explica.

Igual que €], su hermano entré a trabajar
en el taller para conocer el oficio de mon-
tador. El actual responsable de la empresa
familiar advierte que “la misma escuela
que tuvo uno, la tuvo el otro. En aquel mo-
mento habia 25 personas en el taller. Hoy
somos 95 solo aqui porque tenemos de-
legaciones”. Metaltargicas Torrens tiene
fabricas en Cancin (México) y Republica
Dominicana, a las que hay que sumar la
delegacién de Jamaica donde llevan a cabo
postventa y venta de recambios.

Metaltrgicas Torrens ha seguido el cami-
no marcado por las grandes ensenas hote-
leras mallorquinas, que primero expan-
dieron su modelo de negocio vacacional
por el Caribe y luego el resto del mundo.
“Nuestro cliente estrella es una compania
hotelera importante. La obra méas lejana

fue en Maldivas. Fue muy complicado por-

que son dos pequefas islas en medio del “La empresa te da

mar. Sin poder salir, las 24 horas del dia

enunaislaque de puntaa puntatelahaces muChaS ale grias,

en un cuarto de hora. Y estuvimos varios

meses. Habia chinos, japoneses, hindtes... pero también te

Los tinicos esparioles éramos nosotros y

unos carpinteros de Manacor”, dice. quit a el su eﬁ 0”

Los nietos de José Torrens son también los

responsables de las cocinas del titanico

hotel Riu Plaza Espafa de Madrid. Todo

un desafio para esta empresa familiar: “Descargabamos los contenedores
a las cinco de la mafana. Es un edificio protegido y teniamos que meter el
material por las ventanas. Lo que no entraba, lo desmontiabamos”, dice el
empresario, que se enorgullece de haber formado parte del equipo que ha
construido este hotel con 600 habitaciones, salas de conferencias para 1.500
personas y cuyas cocinas pueden atender en hora punta a 3.500 comensales.
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Los hermanos José y Javier Torrens tienen la receta para llevar una ensefa
familiar hasta tan lejos: “Muchas horas de trabajo, sacrificio y riesgo. Cuan-
do nos fuimos a Dominicana, lo hicimos con toda la caballeria. Compramos
solares, compramos naves y entramos de lleno. Nuestra actividad requiere
espacioy entramos fuerte. Habia riesgo si nos iba mal. Y al final fue todo un
acierto ir hasta alli”.

De la mano de su cliente estrella se encar-
garon de las cocinas de sus hoteles, ademas
del mantenimiento. En México se dieron
cuenta de que no podian traer y llevar
equipos de profesionales desde Mallorca,
asi que se decidieron a crear alli una dele-
gacion.

En México y Reptblica Dominicana forma-
ron parte de una decena de grandes pro-
yectos hoteleros mallorquines pero una
vez puestalapicaen América, también han
trabajado con hoteleras americanas, domi-
nicanasy mexicanas. “Lo dificil es empezar
alli”, dice Torrens. Decididos y “sin rumiar
mucho”, optaron por el salto interconti-
nental “porque el cliente nos lo pedia”.

Las caracteristicas de estos hoteles les im-
plica contar con grandes cocinas. Optan
por la modalidad de todo incluido, en la
que el cliente “pasa allilas 24 horas del dia.

Las ocupaciones son del 80 e incluso el 100 “No me puedo imaginar
trabajar sin mi hermano”

por cien los doce meses del afio en estable-
cimientos con 2.000 plazas. Cuentan tam-
bién con méas presupuesto y al ganar mas,
destina mas a reformas. A los diez afios se
quedan desfasados e invierten en mas reformas. Con tanta competencia,
aparecen los restaurantes especializados, los parques temaéticos...”, dice
Torrens, cuya empresa también trabaja para otro gigante hotelero como
Melia.

Los proveedores mallorquines han hecho las Américas de 1a mano de las ho-
teleras, que supieron ver el potencial de esos destinos. Ahora sus ojos estan
puestos en nuevos destinos. E1 hecho de tener delegaciones en América “te
quita el sueno. Estas 24 horas conectado. Cada noche antes de dormir miro
el teléfono, que es algo que no deberia hacer...”, reflexiona sonriendo. Por-
que es consciente de que “la empresa te da muchas alegrias, pero también te
quita el suefio”.
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La conciliacién para €l ha sido un proble-
ma, dada la exigencia de su trabajo. Con
dos hijos de 18 y 21 afos, a los que se suman
los hijos de su hermano Javier, de 18 y 20,
la cuarta generacién estd asegurada: es-
tudian ingenieria y ADE. Javier y José To-
rrens son inseparables, el secreto estd en
tener un caracter complementario. “No me
puedo imaginar trabajar sin mi hermano”,
dice Torrens, que ademés siempre esta en
el taller.

Si bien el destino México sufre por la cre-
ciente inseguridad, Dominicana sigue go-
zando de cierta tranquilidad. Metaltrgicas
Torrens supo librarse de la crisis econémi-
ca de 2008 e incluso aumentaron su factu-
racion. “Aunque fueron aflos malos parala
construccion, el turismo mallorquin vivid
una buena época tras los atentados arabes.
Ahi fue cuando empezamos a salir de la
isla. Cuando nadie pensaba en expandirse,
nosotros decidimos arriesgar y dar el
salto”.

Lacrisisdela Covid-19 también ha supuesto
un desafio para esta empresa familiar casi
centenaria. “Es un duro golpe. Para noso-
tros no ha sido un frenazo en seco porque
yateniamos obras en Cabo Verde, Méxicoy
Jamaica. Teniamos pulmén, pero a final de
2020 se pardé todo. Gracias a Dios, nuestros
clientes hoteleros no pararon las obras en
el extranjero”. El futuro se vislumbra aho-
ra como una incégnita: “Nuestro sector su-
frird una parada de la actividad méas tardia
que el sector hotelero, que noté el golpe de
manera inmediata en cuanto dejaron de
venir los turistas”. Torrens confia en que
el mercado se reactive en el 2021, que “por
fuerza, tiene que ser mejor que 2020. Los
hoteleros tendran una salida mas rapida
que nosotros”. Otro asunto seran las obras
en los establecimientos turisticos, que “en
Baleares y Espafna no se hara nada hasta
octubre. Se van a retraer las inversiones y

Lareceta parallevar
una enseina familiar
hasta tan lejos:
“muchas horas de
trabajo, sacrificioy
riesgo”

o Empresarios con valor I1-210

el hotelero reinvierte segiin le ha ido la tem-
porada anterior. Y como este afio pasado no
hubo ningan tipo de beneficio, no habra in-
versiones”.

Torrens confiesa que 2020 ha sido un afio
muy duro, “con bastantes noches sin dor-
mir. Sabemos que es una empresa familiar
y nos preocupamos por todos los trabajado-
res. Hay muchas familias aqui. Solo en las
Islas tenemos 94 empleados”. Aun asi, tiene
puesta su esperanza en la vacuna. “Cuanto
antes empecemos todos a vacunarnos, an-
tes empezaremos a viajar”. Y sera cuando la
rueda vuelva a girar y todo se ponga en mar-
cha de nuevo.

Mientras el teléfono de José Torrens no
para de sonar, el empresario reflexiona
por el salto cuantico que ha dado la familia.
“Mi padre estaria orgulloso, pero mi abuelo
mas”, sonrie el representante de la tercera
generacion. Guillermo Torrens no vivié la
expansion hacia el Caribe porque yano se lo
permitialasalud, “pero seguro que lo habria
aprobado”. El teson y el espiritu aventurero
es cosa de familia.

“Mi padre estaria orgulloso,
pero mi abuelo mas”
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“Para tener

éxito hay que tener
el corazon en su ne-
gocio y el negocio en
su corazon”

Thomas John Watson
fue el presidente de IBM
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