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Es risueño y bromista. Tanto como profundamente trabajador y profesio-
nal. No extraña 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 años (al realizar 
esta entrevista).

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

-No será tanto- le decimos.

Por “aquí” se refiere a Motor Mallorca, a donde sigue acudiendo pese a que 
muchos llevarían, a su edad, dos décadas jubilados. Guillem Pol sigue al pie 
del cañón y recuerda con claridad sus inicios: tejero, curtidor, vendedor de 

Guillem Pol
Motor Mallorca

	 Asociado: 1.449 	 Sector: Automoción

“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”
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coches, hotelero... “Empecé en 1969 con una 
fábrica en Gremio Tintoreros, número 43. 
Era la fábrica de curtidos. Traíamos las pie-
les y las convertíamos en cueros para con-
fección. En aquel entonces yo tenía 32 años”. 
¿Un joven emprendedor? Él hace un gesto de 
desagrado: “Yo soy empresario. Empecé la 
fábrica levantando las paredes”.

¿Qué pasó antes? A los veinte años montó 
una tejera en Puigpunyent “con un tío de mi 
novia, Juana María, la que hoy es mi mujer. 
Llevó las riendas de la producción. “Pagaba 
a la gente a 7 pesetas la hora nocturna. El 
horno estaba funcionando las 24 horas. Y no 
había 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 fábrica le venía de familia. Su padre te-
nía una fábrica de madera y elaboraba cajas 
para la exportación de naranjas y cebollas a 
Valencia. La tejera que montó Guillem Pol 
estaba en la finca Son Net de Puigpunyent. 
“Mi padre cortaba 60 toneladas cada mes de 
pino y tardó veinte años en dar la vuelta a la 
finca 4.444 cuarteradas tenía la finca”. La te-
jera recayó en Son Net porque su padre era 
muy amigo del propietario y tenía “una arci-
lla muy buena”. Tras hacer la mili, se casó en 
1962 y dirigió la tejera durante siete años. Y 
de allí dio el salto a los curtidos, creando una 
sociedad con sus cuñados. Pero he aquí que 
“vendí la fábrica de tejas y a los tres años liquidé la de mis cuñados y me vine 
aquí, a Gremio Tintoreros, a montarla solo y sin estorbos”.

Mientras esperaba los permisos, empezó a construir la fábrica. Era 1966 y 
hasta 1969 no pudo poner en marcha el primer bombo de curtidos. “Y em-
pecé a trabajar fuerte. Todos los días, sábados y domingos. En aquel tiempo 
no estaba de moda el sábado libre. Y el domingo yo trabajaba porque no se 
había desarrollado la fábrica al completo. Tenía que elaborar el producto 
que se vendía, tenía muchos pedidos”, dice. “Si trabajaba los domingos, la 
máquina podía hacer dos vueltas a la semana y aguantaba la producción. Y 
yo iba poniendo bombos y bombos y bombos... y hasta aquí”, dice mientras 
da un golpe en la mesa de su concesionario del polígono Son Castelló.

Sus pieles iban destinadas al calzado y con-
fección, y eran “de las llamadas toro salvaje, 
para abrigos para los suecos y franceses”. 
En los tiempos en los que la producción de 
calzado de Inca era la niña bonita de la in-
dustria mallorquina, Guillem Pol preparaba 
la materia prima y la llevaba a Lotusse, Cam-
per, Mumper o Crespí.

Y he aquí que llegó un nuevo salto laboral. 
“En Inca un señor me dice ‘¿por qué no te 
metes en coches?’. Habían terminado el 
polígono de Inca y había una empresa que 
se llamaba Móbil Inca que iba mal porque 
se quedó sin dinero. Uno de los socios era 
maestro de escuela y el otro tenía máquinas 
tragaperras. Me metí un poco allí 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-
pré la sociedad de Inca”. Así nació Ford Inca, 
“que en realidad vendía Ford Fiesta. En Pal-
ma estaba Motor Balear que también tenía 
la Ford, pero Ford Inca le pasó por encima 
y en la central de Europa me pidieron que 
cogiera Ford Palma”.

Y todo esto mientras “no sabía de coches, 
pero no importa. Tienes que saber vender 
coches, ser prudente en las compras y a la 
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, así hasta el año 
2000. Ahora contamos con 400 empleados, 
porque también tenemos Ford y Mazda en 
Málaga”. Pero no son números: “Siempre 
he respetado mucho al trabajador y éste 
me respeta mucho a mí. Te sientes querido 
por ellos. Y no es el dinero lo que te hace 
trabajar y sentirte a gusto, es el que la em-
presa y el trabajador te reconozcan. Si yo he crecido ha sido porque me han 
ayudado. 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”, reflexiona.

“No sabía de coches, pero no 
importa. Tienes que saber 
vender coches, ser prudente 
en las compras y a la hora de 
tener gente, saberla llevar”

“No quiero un Messi, 
quiero que todos 
seamos un equipo. 
Tuve uno que lo era, 
pero se peleaba con 
todo el mundo”
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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 acometió 
un ERE y “tuvimos que despedir gente, que 
te sabe mal. Te rebelas contra esta decisión 
porque levantas una empresa para crear 
trabajo. Pero gente que he tenido que sacar 
me la encuentro ahora por la calle y me dan 
un abrazo. Y eso me llena de satisfacción”.

Cuando comenzó su aventura con los con-
cesionarios “no sabía nada de coches”, así 
que su secreto fue rodearse del mejor equi-
po, que “aún lo tengo. Y no se han ido”.

Pol es testigo clave de la transformación 
económica de las Islas. Cuando abrió la 
fábrica de curtidos estaba rodeado de al-
mendros y vivía un salto de una sociedad 
agrícola 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 única fábrica de curti-
dos que sobrevivió. En el año 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 
fábrica de curtidos a Igualada.

Pol estuvo durante unos años compagi-
nando el negocio de los curtidos con los 
coches. “Lo que más se vendía en Palma 
era el Ford Fiesta”, recuerda Pol. En un 
momento dado la fábrica intentó cambiar 
el nombre del modelo, pero estaba tan 
implantado en las Islas que tuvieron que 
desistir de su idea. En el año 2000, Motor 
Balear “tiene un fallido” y entonces se ex-
panden a Palma tras su buena gestión en 
Inca. Se enorgullece de la cuña muy popu-

lar en la radio, en la que un niño presumía de que su padre se había com-
prado un coche en Ford Inca ya que le desplazaban hasta allí desde Palma 
y si se le rompía, le daban uno de sustitu-
ción. “Arrasamos”, cuenta el empresario, 
que así logró captar a un buen puñado de 
clientes de Ciutat. Pol hizo gala de una es-
trategia muy afinada. La marca ofrecía di-
nero por alcanzar los objetivos de ventas, 
que en el caso de Inca eran muy asequible. 
Al captar clientela de Palma, los sobrepa-
saban con creces y con ese beneficio extra 
solventaba la inversión de la publicidad. 
Una jugada maestra que contó con un alia-
do: la autopista de Palma a Inca pasaba por 
delante de su concesionario.

Ahora, Motor Mallorca cuenta con Ford, 
Mazda, Audi, Seat y Volskwagen en Inca. 
Eso sí, los tiempos han cambiado y ahora 
se ven sometidos a la presión de la cen-
tral, de los objetivos que vienen de Europa o EE UU. Si antes había poco más 
de cuatro marcas en el mercado, ahora se enfrentan a una veintena. ¿Cómo 
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”.

En la crisis del 73 vivieron la sequía crediticia, hubo despidos e incluso deu-
das pendientes. “Todavía hay gente que me debe dinero en pesetas, pero son 
cosas de la vida y hay que vivir con ellas”, dice con resignación. En la crisis 
del 92 el mercado común 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 
ahí, 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. Queríamos ayudar a un compañero, pero fue duro”. 
En 1981 se hizo con el hotel al completo que era un dos estrellas que se con-
virtió en uno de cuatro. Y ahí apareció su hija, Marilén Pol, la recordada 
presidenta de la Federación Empresarial Hotelera de Mallorca, que falleció 
en enero de 2013. “Ella había terminado de estudiar dirección de empresas 
turísticas y la puse a ‘chupar barra’ en 1976”.

Se trataba de un hotel en precario que necesitaba una reforma urgente. 
Guillem Pol contempló el panorama con ojos ajenos al negocio turístico y se 
llevó 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 merecían 

“No es el dinero lo 
que te hace trabajar 
y sentirte a gusto, 
es el que la empresa 
y el trabajador te 
reconozcan”

“Los líderes de 
la empresa son 
aquellos que pelean 
por su empresa 
desde la mañana a la 
noche”
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una medalla por vender esta porquería de habitaciones”. Y decidió refor-
mar el establecimiento para subir su categoría.

Guillem Pol es un medio jubilado atípico. Llega al concesionario a las 9 de 
la mañana, “mi hijo me cuenta sus problemas y me pongo a firmar. Luego 
recorro el taller y de ahí me voy al hotel Isla Mallorca. En verano, voy al Ne-
gresco”. Afirma que su mujer no cree que pueda estar parado en casa y 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 años.

Afronta con optimismo la irrupción del 
coche eléctrico, “es impepinable”, y es 
consciente de que esta transformación 
supondrá una reducción de plantilla. 
“Aunque no afecte a la venta, sí lo hará 
en el taller”. Recuerda cuando iba en su 
Vespa con un periódico bajo la ropa para 
protegerse del frío. Pero tenía una máxi-
ma que sigue vigente: “Antes invierto en 
la empresa que comprarme un coche. Has 
de invertir en la empresa, creer en ella”. 
Otro de sus secretos es “respetar a la gente 
y diversificar. Cuando una cosa va mal, la 
otra va bien”.

La crisis de 2008 ya le cogió con experien-
cia. Ajeno a las operaciones de especula-
ción y sin endeudarse, ha podido capear la 
situación. “Los líderes de la empresa son 
aquellos que pelean por su empresa desde 
la mañana 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 irrupción del coronavirus ha supuesto un terremoto. “A estas alturas 
de mi vida lamento muchísimo la crisis en la que nos hemos visto inmersos. 
Nuestra generación, 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 situación crítica. 
No creo que sea una crisis como la del 73 o la del 2008. Espero que, si todos ha-
cemos las cosas bien, tal y como nos piden las autoridades, será una crisis que 
si alcanza los dos años nos podemos dar por satisfechos”, dice Guillem Pol.
Este veterano empresario cree que “tras esta crisis habrá un antes y un des-

pués, sobre todo en las personas de una 
cierta edad que pienso que es el colectivo 
que ha vivido esta situación quizás con 
más ansiedad. Espero y confío en que la 
juventud vea esta crisis con más claridad 
humana”.

Guillem Pol tiene muy claras sus priori-
dades y para él la familia y el trabajo son 
lo más 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 alegrías que 
conlleva el ser empresario”. Son ochenta 
y dos años de firmes convicciones que han 
dado resultado. Padre de cuatro hijos, tie-
ne con él trabajando a Luis y Margarita, 
mientras Toni Lluis tiene una empresa de 
formación.

“Estoy jubilado al 50 por cien con 82 años. 
Yo quería jubilarme este año, 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.

“He ganado peseta a 
peseta, 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”
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Es presidente del clúster de químicos de Balears, gestiona un hotel en el Port 
de Sóller y es la cuarta generación al frente de Jabones Puig, una empresa 
familiar que se encamina hacia los cien años de vida. Joan Puig es incansa-
ble, metódico y trabajador. Y confiesa que después de su jornada de trabajo 
se relaja tirando cañas cuando se pone tras la barra del bar del hotel Cítric.

Joan Puig es el administrador y propietario de Jabones Puig, una fabricante 
de detergente que arrancó 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 economía mallorquina y prueba de ello es la vitali-
dad de esta marca, conocida por todo el sector.

Joan Puig
Comercial Distribuidora Puig

	 Asociado: 636  	 Sector: Artículos de limpieza, fábrica de detergentes

“El empresario 
tiene que tener 
la habilidad de 
futurólogo, ser 
capaz de adivinar 
hacia dónde 
va el mercado, 
qué cambio y 
transformaciones 
va a tener”
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La empresa fue fundada por Miquel Puig, bisabuelo del actual administra-
dor, que empezó en Sóller a fabricar pastillas de jabón para lavar la ropa. 
Joan Puig cuenta que “Sóller tiene una gran tradición aceitera. Con esas oli-
vas se hacía aceite de gran calidad. De esos restos salía un aceite de menor 
calidad y una vez más se volvía a prensar y salía orujo. Y se volvía a prensar 
una vez más y aparecía un aceite de muy mala calidad con el que se hacía 
el jabón con sosa cáustica o potasa”. En 
la década de los años 20 y 30 la empresa 
familiar vendía en las tiendas de Sóller y 
también puerta a puerta.

En los años 50 la familia Puig fundó una 
empresa de tejido, que cerró en 1971 por la 
crisis del algodón. “La Guerra Civil provo-
có el esplendor de la fabricación del tejido 
en Sóller, que tomó el relevo a Cataluña. Se 
contaron hasta 16 fábricas de tejido en la 
localidad que cerraron entre 1965 y 1975. 
La última aguantó hasta 1989”, recuerda.

Al bisabuelo le tomó el relevo el abue-
lo Juan Puig junto a sus tres hermanos. 
“Eran los años 60 y 70 y mi abuelo era juez 
del juzgado de Tramuntana”, explica el 
actual responsable de la empresa. Poco a 
poco fue adquiriendo la parte de sus her-
manos en el negocio y en 1977 entró en la 
firma Valentí Puig, el padre de Joan, que 
hizo lo propio en 1993.

“El negocio está muy arraigado en mi familia. Toda mi vida he estado muy li-
gado a él. Con dieciséis años me dedicaba todos los veranos a trabajar aquí”, 
recuerda Joan Puig, que con 23 años 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.

Estudió Empresariales a distancia y a través del Clúster de la Industria Quí-
mica IB (CliquiIB) empezó a colaborar con el departamento de química de 
la UIB. “Junto con la Fundació Universitat-Empresa (Fuieb), estamos muy 
unidos al departamento de Químicas para orientar a los estudiantes hacia 
posibles salidas laborales”, cuenta.

El actual responsable de la empresa es la cuarta generación y es capaz de 
trazar un mapa de la transformación de la isla a través de la trayectoria de 
Jabones Puig. “Era una empresa local que vendía en Sóller cuando no había 
túnel. No podíamos suministrar al resto de Mallorca. Pero en los años 70 

montamos una pequeña delegación en Palma, cerca de la plaza de los Pati-
nes. Un hermano de mi abuelo llevaba esa oficina y empezamos a fabricar 
lejías y algunos detergentes”, explica.

En aquel momento se dedicaban al mercado doméstico y desde ese pequeño 
almacén de Palma ampliaron el mercado, centrándose 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 turístico está en pleno 
apogeo. “Nuestro mercado tradicional mue-
re mientras el turismo demanda productos 
de limpieza y detergentes”, dice.

En ese preciso instante la empresa familiar 
da un golpe de timón y asegura así su super-
vivencia. “El sector hotelero demanda más 
variedad y productos complementarios. 
Además de lejía y fregasuelos, piden frego-
nas, bayetas, papel higiénico... En ese mo-
mento asumimos representaciones de lim-
pieza para cerrar el círculo y vender todo 
tipo de productos”.

En los 90 abandonan el mercado tradicional 
y se enfocan hacia la hostelería. La oficina 
junto a Plaza Patines se queda pequeña y 
amplían su mercado al resto de la isla. El 
túnel de Sóller aún no existe y expandirse 
por Palma es una prioridad. En 1978 cierran 
la fábrica de Sóller y dan el salto al polígono 
Son Castelló, en su emplazamiento actual.

Además de fabricar, distribuyen productos 
químicos, detergente y productos de limpie-
za. Los hoteles demandan productos para 
sus piscinas. Con el tratamiento de agua de 
piscina “cerramos el círculo de la higiene en 
la hostelería”.

“La puerta de las oportunidades estaba en Pal-
ma”, dice que recuerda que no todas las fábri-
cas de jabón tradicionales supieron adaptarse a los nuevos tiempos. Advierte 
que “el empresario tiene que tener la habilidad de futurólogo, ser capaz de adi-
vinar hacia dónde va el mercado, qué cambios y transformaciones va a haber. 
Y lo que tú 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”.

“Somos pymes 
que luchan contra 
multinacionales. 
Somos rápidos, 
pero ellos gastan 
millones de euros en 
innovación. Por eso 
creamos el clúster” 

“El negocio está muy 
arraigado en mi familia. Toda 
mi vida he estado muy ligado 
a él. Con dieciséis años me 
dedicaba todos los veranos a 
trabajar aquí”
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En el caso de esta empresa familiar, fue el abuelo Juan Puig quien en la déca-
da de los 50 empezó a vaticinar el éxito del turismo. Su abuelo vio cómo algu-
nos emprendedores adquirían tierras junto al mar, que entonces no tenían 
valor, y abrían un hotel para recibir a los primeros turistas. “Mi abuelo era 
muy inteligente y tenía muchas inquietudes empresariales. En 1934 él fun-
dó 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 
cerró tras la II Guerra Mundial, pero en 1965 adquirió un pequeño hotel de 
Sóller.

“En mi familia no se entendía que el hote-
lero pagara a crédito. He oído contar que 
había mucho miedo porque estaban acos-
tumbrados a cobrar con dinero al contado. 
El hotelero compraba una gran cantidad de 
producto a crédito, el boom turístico creó 
nuevas formas de comercialización. En 
los 50 llegaba alguien que no conocías y te 
decía: ‘Tengo un hotel, apúntame lo que te 
debo’”, recuerda el empresario.

Mallorca sobrevivió a la crisis de los años 
90 gracias al turismo y empiezan a despe-
gar las grandes cadenas hoteleras. Puig 
señala que “de tener uno o cuatro hoteles, 
crecen ahora de forma exponencial y apa-
recen los Big Four (Meliá, Barceló, Iberos-
tar y Riu). Salen fuera y llevan a cabo una 
internacionalización brutal. El modelo 
vuelve a cambiar”. Las multinacionales 
de la limpieza huelen el negocio y aterri-
zan en la isla. “La industria local de lejía y 
detergente nos encontramos con un pro-
blema. Ellos tienen una gama más amplia, 
con un producto con una presentación más 
moderna y solucionan la higiene de las ca-
denas hoteleras fácilmente. Si una cadena 
mallorquina abre en Canarias, le sirven 
allí. Si se van al Caribe, allá también van 
estas multinacionales”, explica.

Es momento de reinventarse. Una vez más. 
“Al hotelero mallorquín le gusta comprar 
a gente de confianza. Nos ven con buenos 
ojos y nos convertimos en su brazo armado 
en la isla”, dice el responsable de la empre-

sa. Cae la fabricación y crece la comercialización de Camp, que cuenta con 
marcas tan reconocidas como Colón y 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 aplicación del producto, comenta, “formamos parte 
del I+D y podemos experimentar con nuestros clientes a través del clúster 
químico. Hemos pasado de ser proveedores a técnicos en aplicación del pro-
ducto”.

El responsable de Jabones Puig dice que: 
“Somos pymes que luchan contra multina-
cionales. Somos rápidos, pero ellos gastan 
millones de euros en innovación. Por eso 
creamos el clúster”, que reúne a las em-
presas químicas de las Islas. “A través de 
la cooperación de empresas, de la compe-
tencia, investigamos juntos. Buscamos la 
solución en la universidad, el laboratorio 
y la tecnología. Llevamos a cabo proyectos 
para el sector hotelero, que nos ayudan 
a ser más competitivos. Las multinacio-
nales son tan grandes que no pueden dar 
solución a un problema endémico”, dice. Y 
pone como ejemplo las soluciones para las 
piscinas: “Por el clima frío son muy habi-
tuales las piscinas cubiertas. Pero Mallor-
ca, Canarias y Caribe tienen problemas 
recurrentes, donde el agua es escasa y 
cara. El hotelero paga dos euros el metro 
cúbico”, afirma.

Desde hace cuatro años Jabones Puig es distribuidor de Proquimia, “una 
firma catalana con fábricas propias en ocho países y presencia en otros 32. 
Ellos están 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 difícil valorar cuáles serán las repercusiones en nuestro sector deri-
vadas de la crisis sanitaria provocada por el coronavirus Covid-19. Nuestras 
empresas en estos momentos han quedado prácticamente paradas y los nive-
les de producción se han visto reducidos a mínimos históricos. No sabemos 
en qué momento se restablecerá la normalidad turística y la incertidumbre 

“Mi abuelo era muy 
inteligente y tenía muchas 
inquietudes empresariales” 

“Al hotelero 
mallorquín le gusta 
comprar a gente de 
confianza. Nos ven 
con buenos ojos y 
nos convertimos en 
su brazo armado en 
la Isla”
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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 ilusión de 
regresar a su destino favorito de vacacio-
nes. Sin duda nuestra empresa dedicada a 
ofrecer soluciones en el ámbito de la higie-
ne va a jugar un papel muy importante de 
ahora en adelante. La limpieza y la desin-
fección se han convertido en las armas más 
efectivas a la hora de combatir la transmi-
sión vírica. Una vez superada esta crisis se 
nos abrirá un abanico de oportunidades y 
sectorialmente jugaremos un papel mucho 
más 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 hostelería”. Esta empresa 
familiar está cerca de cumplir los cien años 
de vida y confiesa que no siente el peso de 
mantener la herencia familiar: “Dicen que 
la tercera generación se carga las empre-
sas. Como soy la cuarta, hemos pasado la 
media”.

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

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 

años y uno de diez y no veo aquí a la quinta 
generación”. Cree que sus hijos elegirán 
otro camino, aunque “nunca se sabe”.

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

Hiperactivo, trabaja más de diez horas al 
día, aunque “mi mujer diría que en reali-
dad son catorce”, dice entre risas. Además 
de Jabones Puig, gestiona el hotel Cítric 
del Port de Sóller. “Hay empresarios es-
tresados que cavan un huerto. Yo me voy 
al hotel y empiezo a tirar cañas para deses-
tresar”, dice Puig, que añade con sorna que 
“no tengo vocación de hotelero, pero sí de 
tirador de cañas y relaciones públicas”.

“Me gusta el mundo 
empresarial, 
crear proyectos y 
perseguir metas” 
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Cuando creas una empresa tienes que tener en cuenta la importancia de la 
capacidad de adaptación. Has de estar dispuesto a cambiar. Esta idea la tuvo 
muy presente Bartolomé Riera, presidente de Angel 24, cuando empezó con 
una empresa de mensajería y más adelante de localización 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 
móviles fue un sistema muy utilizado antes de la generalización del móvil.

La empresa hoy en día ha cambiado mucho, orientándose 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 cuál es la decisión adecua-
da”, asegura Bartolomé Riera que añade que “el cambio es constante en una 
empresa”.

Hoy en día ofrece servicios de almacenamiento de datos, digitalización de 
documentos y logística de transporte, entre otros.

Bartolomé Riera
Angel 24

Asociado 1.521	 Sector: Externalización de servicios

“Lo que empezó 
casi siendo un 
juego ha sido mi 
forma de vida y 
ahora estamos 
consolidados en el 
sector de servicios 
empresariales”
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Antes de decidir montar la empresa de mensajería, junto a su esposa María 
Rosa Amengual, Bartolomé Riera parecía destinado al mundo del deporte. 
Jugador de fútbol y entrenador, durante los primeros años setenta, todo 
indicaba que podía hacer de su afición una profesión. Jugó 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, único equipo de primera división 
femenino. Todo parecía indicar que este 
matrimonio estaba encaminado al deporte.

Antes de fundar la empresa trabajó en un 
laboratorio farmacéutico, experiencia la-
boral que le fue muy útil posteriormente.  
Con una idea “diría que casi romántica” 
decidieron emprender una aventura em-
presarial al principio sin “saber muy bien 
lo que íbamos a hacer”. Aunque con el afán 
de construir algo propio, con la decisión y 
el entusiasmo que conlleva una aventura 
juvenil.

Este proyecto era “adentrarnos en una 
“terra incógnita”, pero con la ilusión de 
levantar una empresa nuestra y sabiendo 
que lo más difícil era tomar la decisión y 
empezar”.

A lo largo de estos años, han afrontado 
retos que parecían imposibles, como rein-
ventarse una vez que el negocio del busca 
daba señales de agotamiento por la revo-
lución de la irrupción de las nuevas tecno-
logías.

La experiencia enseña que lo importante 
en la vida es “acertar con el futuro, ana-
lizar bien por dónde pueden ir las ten-
dencias, cómo van configurándose opor-
tunidades nuevas y ver la oportunidad”, 
resalta.

La empresa la fundaron Bartolomé Riera 
y María Rosa Amengual en 1978 con el nombre de Ángel Nocturno.

 Recuerda que empezaron con un servicio de 
mensajería. Era una idea, una aventura de 
gente joven, que pensaron que no había un 
servicio de mensajería para domicilios par-
ticulares. En aquellos años no había más 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 comunicación sólo existía el 
“telex”.

Este es el momento en el que la mensajería 
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 decisión.

“Cuando el trabajo empezó a tomar volu-
men, tuve que decidir entre el laboratorio 
farmacéutico o la empresa y decidí seguir 
con la empresa. Lo que empezó casi siendo 
un juego ha sido mi forma de vida y ahora 
estamos consolidados en el sector de servi-
cios empresariales”.

Tal vez por nostalgia Bartolomé Riera no ha 
querido abandonar los orígenes del negocio 
y mantiene un servicio de mensajería res-
ponsable y centro especial de empleo. En el 
que trabajan cincuenta personas y hacen el 
reparto con vehículos eléctricos. “Es un ser-
vicio de mensajería responsable”, subraya. En la actualidad este centro se ha 
convertido en una fundación sin ánimo 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-
tió a domicilios, aunque la principal diferencia es que en aquel tiempo no 
existían las plataformas digitales. Los repartidores solían ser estudiantes 

El invento del 
“busca” funcionó 
muy bien durante 
dieciocho años 
y permitió la 
consolidación de la 
empresa

Echando la vista atrás, se 
siente orgulloso de haber sido 
pionero en algunos aspectos 
y está también satisfecho de 
la evolución de una empresa, 
creada con su esposa, María 
Rosa Amengual, en un ya 
lejano 1978
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que querían tener unos ingresos y trabajaban una serie de horas a la sema-
na. La apertura del negocio coincidió con la puesta en   marcha de la univer-
sidad, así que no faltaban repartidores.

“Deliveroo y Glovo, son la versión 3.0 de nuestro inicial negocio de mensaje-
ría”. Ahora hay muchas más casas de comidas y el cliente ya está informado 
de las opciones que hay.

“Nosotros cuando empezamos teníamos 
que leer a los clientes el menú, papas fri-
tas, hamburguesas, lo que fuera, llamar 
al restaurante para pasar el pedido, re-
cogerlo y entregarlo. Todo esto a base de 
llamadas en cabinas telefónicas, con el 
bolsillo lleno de monedas, y seis de cada 
diez cabinas averiadas. No tiene punto de 
comparación”.

Hay que regular desde el punto de vista 
laboral este trabajo con las plataformas 
digitales e integrarlas en el mundo del 
trabajo. Nosotros cuando teníamos estos 
servicios de mensajería creamos nuestro 
propio convenio laboral”.  

El mundo de la mensajería ha ido evolu-
cionando. En Palma había servicios de “re-
caderos” y empresas dedicadas al envío de 
paquetes y maletas. Algunas desaparecie-
ron por no adaptarse a las nuevas necesidades.

Hacia los años ochenta crearon el servició que se hizo más popular. La loca-
lización de personas mediante el “busca”.
 
El sistema de localización de personas fue un éxito rotundo. El empresario 
pone de manifiesto que el sistema fue una novedad en España. Recuerda que 
en Francia se estaba montando un servicio parecido. Se dieron cuenta que 
Telefónica estaba trabajando también en una forma de localización.  

Dieron todos los pasos necesarios para montar el sistema, levantando ante-
nas. El obispado les dejó 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 más alto de Palma”, recuerda.

Asimismo, se dio cobertura instalando torres de comunicación en la Sierra 
de Na Burguesa (Calvià).

Con respecto al pequeño “aparatejo” que recibía el aviso, recuerda que los 
compraron en Inglaterra y tenían unas baterías especiales que no se comer-
cializaban en España.

Esta inversión en poco tiempo compensó los gastos. Tuvieron la suerte de 
que los médicos utilizaron el busca. “Anestesistas, cirujanos, ginecólogos 
que tenían que estar localizados utilizaron 
este sistema”.

Con este sistema de “busca personas” los 
profesionales que tenían que estar locali-
zados contaban con una cierta autonomía. 
Podían salir de su casa. Lo único es que te-
nían que estar cerca de un teléfono.

Entre los médicos la implantación fue muy 
rápida. “Teniendo la ventaja que, por mi 
trabajo anterior en el laboratorio, tenía 
muchos conocidos médicos”.

Así que en poco tiempo amortizaron la in-
versión. “La gente me preguntaba cuándo 
podrían hablar por el busca. En principio 
había un problema técnico de cobertura. 
El segundo inconveniente era que la com-
pañía Teléfonica -el único operador que 
había en España- tenía la exclusiva de las 
comunicaciones bidireccionales. Nos die-
ron la licencia porque se trataba de una 
comunicación unidireccional”.

El invento del “busca” funcionó muy bien 
durante dieciocho años y permitió la consolidación de la empresa.

Los tiempos cambian y los negocios igual. Han de adaptarse a la marea do-
minante. El hecho es que con la generalización del uso del móvil hubo que 
hacer un replanteamiento del modelo empresarial.
 
“A finales de los años noventa decidimos desmantelar nuestra infraestruc-
tura porque el teléfono nos estaba comiendo el terreno”, afirma Bartolomé 
Riera.

La empresa emprendía un nuevo rumbo. Intentaron entrar en el mundo de 
la telefonía, pero era mucha la inversión que requería. “Abandonamos el 
servicio de busca con la satisfacción de haber sido de los primeros en llevar 
a cabo esta iniciativa”. Decidieron dar un nuevo enfoque al negocio.

Angel 24 tiene un 
plan de mejora 
porque, aunque 
el proyecto no sea 
del todo original, 
siempre se pueden 
incorporar aspectos 
novedosos
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Esta nueva orientación fue posible porque “siempre hemos hecho una in-
versión en mejora tecnológica.” Subraya la capacidad que ha de tener la em-
presa para contar con las “últimas novedades en tecnología”, 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 más la ha llevado 
a cabo o bien tiene aún un mercado poten-
cial.  En ocasiones se adopta un proyecto y 
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-
rían las empresas, cuál 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 tenían la necesidad de este servicio. Muchas empresas 
tenían los archivos en un sótano, en muy malas condiciones. Los documen-
tos podían ser pasto de las ratas, deteriorarse el papel por los ácaros. “Te-
nemos un especialista en el ambiente del papel para asegurar su conserva-
ción”, señala.

De forma inesperada ahora hay que afrontar un reto muy grande como es la 
crisis del coronavirus.

“Después de 40 años hemos pasado por diferentes etapas unas más dificulto-
sas y otras más felices. En la actualidad vivimos una situación singular. Que 
nos va a enseñar muchas cosas nuevas. Nos obligará a inventarnos con lo 
que muy posiblemente saldremos reforzados. Pienso que en este momento 
no hay que perder el ánimo. Nadie tiene buen rumbo si no sabe a dónde va. 
Es muy importante fijar bien los objetivos”.

En el continuo avance en nuevas tecnologías destaca que tienen un departa-
mento dedicado al “big data” e investigación.

Entre los trabajadores hay “millennials y también un espacio para los “sil-
vers”, personas de cincuenta a setenta años. En este aspecto indica que la 
característica de los millennials es que quieren las cosas muy rápido. Las 

nuevas tecnologías han estimulado esta necesidad de tener respuestas in-
mediatas.

“Aún me acuerdo de cuando las noticias duraban un día, de un accidente 
se hablaba tres semanas”. Ahora todo se difunde al instante y las noticias 
duran minutos.  Es una sensación vertigi-
nosa. Los trabajadores millennials tienen 
un concepto de vida en el que dan mucha 
importancia al tiempo libre para ellos y 
quieren que el trabajo y el horario estén 
muy claros, porque desean más tiempo 
dedicado al ocio y otras opciones vitales.  

Añade que “tenemos una plantilla muy jo-
ven” que no buscan un trabajo para toda 
la vida, sino que hacen un planteamiento 
sobre su proyecto profesional en conjun-
to. Están muy preparados”.

Pasando a otros aspectos del modelo de 
negocio, pone de relieve que uno de los 
servicios que presta la empresa es el “out-
sourcing”, la externalización del trabajo. 
En este aspecto hay que tener en cuenta 
que las empresas necesitan hacer bancos 
de datos. Confeccionarlos y actualizarlos 
es una de las cosas que demandan todo tipo de empresas, hoteleras, bancos y 
administración entre otros.

Otra cara del negocio es la digitalización de documentos, gestión de llama-
das telefónicas (call center).

Recuerda cuando trajeron el primer ordenador a la empresa que funciona-
ba con cintas perforadas. El armatoste requería unas condiciones medioam-
bientales determinadas y había que tener mucho cuidado con las cintas 
magnéticas que podían borrarse con cierta facilidad. Con los primeros or-
denadores ganaron en capacidad, aunque a los pocos meses tenían la memo-
ria llena. Hoy en día no hay ningún problema con esto. En el zaguán de la 
empresa conserva en una vitrina buscas, teléfonos antiguos, los primeros 
ordenadores. También guardan un télex y discos magnéticos de PC.

Más de cuarenta años dedicados a esta empresa, en un sector en permanente 
cambio, requieren tesón, capacidad de adaptación e imaginación.

En el continuo 
avance en nuevas 
tecnologías destaca 
que tienen un 
departamento 
dedicado al “big 
data” e investigación
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Margarita Salom decidió que quería dedicarse al negocio de la papelería 
porque le encantaba a diferencia de sus hermanas. Cuando le dijo a su padre 
que no quería estudiar, y a él le respondió que tenía que ponerse a trabajar. 
El padre le dejó claro que no quería que trabajase en la empresa y le indicó 
que buscase trabajo fuera y consiguió un trabajo por cuenta ajena. Al ver 
su padre que no conseguía que continuara los estudios le dijo que podía tra-
bajar en la empresa familiar. De esto hace más de cuarenta años. Cuando se 
hizo cargo del negocio, no lo tuvo fácil. Recuerda que hace cuarenta años “no 
era fácil ser empresario y tampoco eran muchas las mujeres empresarias”. 
Margarita Salom destaca que la empresa ha superado dificultades que pare-
cían insuperables y ha tenido una gran capacidad de adaptación. Siempre 
conservando y fidelizando a sus clientes, como una de las claves de la per-
manencia de la empresa.

Margarita Salom
Salom y Lladó

	 Asociado: 655 	 Sector: Artes gráficas

“Nuestros primeros 
clientes eran las 
papelerías. Con el 
tiempo hubo que 
orientar el negocio 
hacia el sector de 
empresas”



Empresarios con valor II -176 Empresarios con valor II  -177

Una empresa que gracias a la estructura familiar pudo salir a flote de la últi-
ma crisis económica, la más intensa de los últimos tiempos.

Salom y Lladó empezó su recorrido en 1947. El padre comenzó cambiando 
tebeos a la salida de misa en la localidad de Binissalem. Más adelante abrió 
una pequeña tienda, vendía papel de estraza y objetos de papelería.

El negocio creció de forma paulatina. En el 
inicio estaba en una cochera. Más adelante 
alquiló una casa. En los años setenta adqui-
rió una vieja nave industrial que reformó 
construyendo una vivienda que aún es la 
casa familiar.

En 1977 compraron la nave actual en el polí-
gono de Palma. Margarita empezó 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 aburría mucho”, afirma.

Las facturas se hacían con una “facturado-
ra”, una máquina que te calculaba la canti-
dad total e imprimía la factura. Era un pro-
cedimiento mecánico, pero muy eficaz. Ni 
decir cabe que en aquellos años la ofimática 
se realizaba sin ordenadores.
 
Margarita transmite energía, entusiasmo y 
emotividad. Sigue recordando y afirma que 
“aquí he hecho de todo desde barrer hasta 
repartir”. Y está contenta de haberlo hecho 
porque así cuando encarga un trabajo 
piensa que si ella ha sido capaz de hacerlo 
la persona a quien le toca la tarea también 
lo sabrá hacer.

La mecánica del negocio era comprar pa-
pel y objetos de papelería y venderlos. Te-
nían su propia marca de papel. Cortaban 
las resmas en diferentes tamaños 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 

le gusta mucho más 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 la gerencia del negocio le agradan menos.

De forma progresiva el negocio fue asentándose en todos los productos. Pa-
pel, sobres, cuadernos, folios, libros de contabilidad, bolígrafos. Así como el 
material de oficina.

Guarda algunos objetos antiguos, entre 
ellos una caja de lápices misteriosos que no 
recordaba para qué servían.  Averiguó que 
eran unos lápices de calco.

Es una entusiasta de su trabajo, hasta el 
punto de que en algún 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 más elaboración. 
Aunque reconoce que en alguna ocasión se 
da un gran éxito culinario y en otras “algún 
que otro fracaso”.

La jardinería es otra de sus aficiones, sobre 
todo en primavera que es cuando ha de po-
ner a punto el jardín 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 fútbol y jugar al “truc”. Ir a pasear con su 
madre y ayudar al nieto con los trabajos ma-
nuales.  

Entrar en el almacén de Salom y Lladó para 
una persona de edad mediana es como hacer 
un viaje a la infancia. El aroma del papel, de 
las gomas de borrar, de la madera de los lapiceros, de la tinta. Incluso puede 
tenerse un reencuentro con los cuadernos de caligrafía y de cálculo. Hasta 
puedes tropezar con una tabla de multiplicar y con un variado surtido de 
sacapuntas. Respecto a estos últimos todavía 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 lápices, con diferentes grosores gracias a 
un sistema de cuchillas móviles. 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.

“No era fácil ser 
empresario y 
tampoco eran 
muchas las mujeres 
empresarias”

“No tengo muchas aficiones, 
aunque son intensas”



Empresarios con valor II -178 Empresarios con valor II  -179

La marca El Casco también fabricaba gra-
padoras que eran infalibles y muy resis-
tentes.

Además, todavía están los sacapuntas clá-
sicos -la maquineta- en todos los modelo, 
materiales, formas y colores. Los cuader-
nos Rubio de todo tipo de cálculos, desde 
sumas y restas hasta problemas de física, 
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.
  
El negocio ha tenido que ampliar la cliente-
la. “En principio, nuestros primeros clien-
tes eran las papelerías. 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 años. 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 
una orientación y un consejo porque puede 
haber otro producto más conforme con las 
necesidades del cliente, más rentable.

Respecto al futuro, pone de relieve que esta-
rá al frente de la empresa hasta que pueda. 
La compañía tiene carácter familiar y destaca que en momentos de dificul-
tad su madre y sus hermanas “han puesto todo su patrimonio a disposición 
de la empresa llegando a arriesgar su dinero”.

Gracias a este apoyo logró sobrevivir a la crisis del 98 no sin pasar unos mo-
mentos duros, en especial cuando tuvo que hacer una reducción de plantilla. 
Recuerda, muy emocionada, este momento en que personas muy apreciadas 
tuvieron que salir de la empresa. Pensar que a personas que lo dieron todo 
en su trabajo no “podía ofrecerles nada más que un despido, aunque fuese 
con unas buenas condiciones económicas, me resultó muy duro”. Tuvo una 
gran alegría cuando supo que los trabajadores despedidos encontraron tra-
bajo y superaron este momento difícil en sus vidas. Muchas empresas de 

papelería tuvieron que cerrar y casi todos 
habían sido clientes ya de su padre.

Dejando atrás este momento crítico, hay 
que seguir adelante. La enseñanza 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 márgenes, probando en nue-
vos mercados”. En su opinión, “esta crisis 
ha sido la peor y añade que la crisis de los 
años ochenta casi no fue nada comparado 
con esta última”.

La vida puede dar giros bruscos y fatales. 
Ahora ha llegado de forma inesperada una 
pandemia mundial que ha hecho caer de 
golpe la economía. Al respecto destaca que 
“en estos momentos de situación 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 representación política. El 
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 
para la crisis. Y ésta no debe ser una cues-
tión pasajera. Debe consolidarse. Estos 
días se pueden ver en las redes sociales 
empresas que quieren poner en valor su 
producto. Y hay que seguir apostando por 
estos valores autóctonos”.

En la actualidad sólo se mantienen las clásicas papelerías 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 todavía queda 
margen porque son muchas las personas que utilizan papel para trabajar, 

“Los gobernantes 
han de poner en 
marcha medidas a 
favor de las personas 
que lo necesiten”

“Una de las claves para 
mantener la empresa a flote 
es la proximidad con los 
clientes”
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informarse y también en el ocio, leyendo libros en papel.  Al papel le queda, 
en su opinión, mucho recorrido.

Cuando empezaron a generalizarse los or-
denadores hubo personas que pensaron en 
la desaparición del papel. Pero lo cierto es 
que no se había “consumido nunca tanto 
papel como ahora”.

Pone como ejemplo la mecánica del ne-
gocio propio. No han desaparecido los 
papeles, entre otra cosa, porque son más 
prácticos a la hora de trabajar y tienen su 
utilidad especial. Como anécdota recuerda 
un episodio vivido el año 2012. En aquel 
momento decidieron ponerse al día en la 
mecánica contable y compraron una serie 
de programas informáticos. “Cerramos 
el 2012 con buenos resultados, nunca ha-
bíamos tenido mejor la contabilidad de la 
empresa. La cuestión es que nos entró un 
hacker y perdimos la contabilidad. Gra-
cias a las facturas que teníamos en papel 
pudimos reconstruir los documentos con-
tables”.

Además, siempre habrá personas que ne-
cesitarán 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 más la tableta o el ordenador. No obs-
tante, se sigue utilizando el cuaderno de 
toda la vida, cartillas para aprender a leer 
o libros pedagógicos a base de dibujar y 
colorear, porque desarrollan las aptitu-
des de aprendizaje y la imaginación.

Lo cuadernos Rubio han sacado una ver-
sión para tablet. Margarita Salom destaca 
que hay centros escolares que pretendían 
que los alumnos sólo empleasen la tablet y 
“al final han decidido mantener los dos sistemas porque se desarrollan me-
jor las potencialidades del alumno”.

Añade que los profesores se han dado cuenta de que algunos alumnos fa-
llaban en la escritura y han vuelo a utilizar los cuadernos de caligrafía. Re-
cuerda que los cuadernos Rubio para ense-
ñanza de la escritura se han ido adaptando. 
“Había frases de antología que han tenido 
que cambiarse y me viene a la memoria 
una que decía las “tías buenas tienen que ir 
a misa”. La escuela antigua estaba orienta-
da al nacional catolicismo y estos textos se 
han actualizado.

Nunca desaparecerán algunos objetos 
como el bolígrafo Bic que “tienen una gran 
cantidad de seguidores muy fieles. En la re-
lación calidad-precio el Bic es imbatible”.

En cambio, hay empresas como Inoxcrom, 
una marca española que ha tenido que ce-
rrar.

Hace unos años se introducen en el mer-
cado los productos chinos de papelería y 
bolígrafos. A esta situación hizo frente un 
grupo de empresas que se asoció para com-
prar material a China.  Entre ellas Salom 
y Lladó. Iban a  Taipei y Hongkong a com-
prar el material. Señala que intentaron no 
tener que depender de los importadores 
que trabajaban con unos márgenes muy 
ajustados. Más adelante ya no valía la pena 
ir a China porque era viajes de quince días 
y salía más rentable comprar a través de 
los importadores. Sí hubo una época en 
que recurrir a los productos chinos era rentable y dejar de fabricar e im-
portar era la salida que encontraron muchas empresas.“Aquí he hecho de 

todo, desde barrer 
hasta repartir”
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Para conocer el embrión del Grupo Serra habría que remontarse a 1893, año 
en que se fundó el periódico La Última Hora, el buque insignia del Grupo.

Su impulsor, Pedro A. Serra Bauzá (Sóller 1928 – Palma 2018), comenzó su 
carrera como periodista en el diario Baleares en 1947 siendo aún estudiante, 
y se licenció poco después en la Escuela Oficial de Periodismo de Barcelona. 
Se casó en el año 1956 con Margalida Magraner y el matrimonio fundó, 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 todavía convoca— el Ayuntamiento de Palma. 

Historia en la que nos introduce su hija, Carmen Serra, presidenta del Gru-
po Serra desde el año 2013: “En aquella época”, afirma, “solo había cuatro ra-
dios y una cadena de televisión”. Sus padres editaban entonces las revistas 
‘Fiesta deportiva’ y ‘Semana mallorquina’, revista editada en inglés, alemán, 
francés y español que informaba sobre noticias de sociedad, de excursiones, 
de localización de lugares que fueran de interés para los turistas, así como 
de servicios diversos, como restaurantes o salas de fiesta. 

Carmen Serra
Grupo Serra

	 Asociado: 1.002 	 Sector: Prensa

“Creo que el trabajo 
dignifica a la persona. 
Se tiene que amar 
aquello que se hace”
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“Mi padre, que era una persona muy em-
prendedora y tenía una gran capacidad de 
crear proyectos, pensó que qué mejor bien-
venida podían encontrar los turistas ingle-
ses cuando llegasen a Mallorca que dispo-
ner de un periódico editado en su lengua”. 
Hablamos de los años 60 del siglo XX, cuan-
do todavía, en plena dictadura franquista, 
las noticias que llegaban del extranjero lo 
hacían de forma escueta y los periódicos in-
gleses, después de haber pasado por la cen-
sura, llegaban con dos días de retraso. Fue 
entonces cuando “a mi padre se le ocurrió la 
idea de recibir a los ingleses en el aeropuer-
to con un periódico editado en inglés, en vez 
de con el típico grupo de ball de bot”. Con este 
propósito viajó a Madrid para pedir autori-
zación a Manuel Fraga Iribarne, en aquel 
momento ministro de Información y Turis-
mo. Le concedieron el permiso con la condi-
ción de que el periódico debía salir antes del 
1 de enero de 1963. Solo faltaban seis meses 
para esta fecha y Pedro Serra no tenía la in-
fraestructura preparada para la edición de 
un periódico, ni periodistas suficientes con 
el dominio del inglés. Pero con trabajo y te-
nacidad consiguió su propósito y, el 31 de 
diciembre de 1962 se publicó el primer nú-
mero del ‘Majorca Daily Bulletin’. 

En 1962 Carmen tenía 5 años y su herma-
no Miquel, 3. “Podría decirse que nosotros 
hemos nacido en una imprenta. Crecimos 
allí, en el callejón de Sant Feliu, jugando 
entre linotipias y mesas de composición”, 
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 alemán. 

En 1974 Pedro Serra adquirió el paque-
te mayoritario de acciones del periódico 
‘Ultima Hora’ a la familia Tous con el ob-
jetivo de convertirlo en el diario de mayor 

tirada de Mallorca. Así, inició una reforma 
estructural de ‘Ultima Hora’, empezando 
por el diseño de la maquetación, pasando 
por una fuerte campaña 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 comunicación de 
prensa escrita, radio y televisión. 

“Cuando eres una empresa familiar, sin ser 
consciente de que lo eres, adquieres espon-
táneamente la terminología 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 
mí no era solo una empresa, era empresa y 
familia, todo en uno. Comíamos y cenába-
mos con lo que sucedía en el periódico, 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 
de ello. 

“Durante unos años trasladé mi residencia, 
primero a Barcelona y luego a Madrid. Mis 
hermanos quisieron estudiar periodismo, 
en cambio yo opté por la logopedia. Me casé 
y tuve dos hijos. Estuve diez años viviendo fuera hasta que en 1984 volví a 
Mallorca. Mi intención era continuar con mi profesión de logopeda para 
atender a niños con problemas. Quería 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 integrándome más en las labores que hacía en el 
‘Daily’ hasta que finalmente opté por abandonar la logopedia y dedicarme 
íntegramente a la empresa”.

“Lo que mis padres hacían en la empresa, tanto mis hermanos como yo lo 
conocíamos y lo vivíamos. Nos han enseñado todo desde el principio, por lo 
que nuestra formación ha partido desde la base. Metafóricamente hablan-

Su padre les inculcó 
que por encima de 
todo está la noticia. 
Y a pesar de no ser 
periodista, dice, 
“estos valores los 
tengo clarísimos, 
impresos en el ADN”

“En nuestra familia todos 
hemos colaborado y 
participado siempre”
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do, hemos subido peldaño a peldaño 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 inculcó que 
por encima de todo está la noticia. Y a pesar de no ser periodista, dice, “estos 
valores los tengo clarísimos, impresos en el ADN. La noticia está por encima 
de todo. Te debes a tus lectores y ellos tienen el derecho de recibir la mejor in-
formación. Las noticias deben ser concisas y objetivas y hay que trabajar para 
contrastar cualquier información 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 está produciendo en la sociedad. Hoy 
en día”, suspira, “estamos en un mundo tan frenético, yo diría que incluso 
inhumano, en el que la noticia aún no se ha producido cuando ya se ha publi-
cado en las redes sociales”. 

Últimamente se ha puesto sobre la mesa si 
por el hecho de tener un móvil somos todos 
periodistas o fotógrafos. “Ahora mismo 
creo que los editores y periodistas somos 
los defensores de la noticia y tenemos la 
obligación de, en esta fábrica de contenidos 
en la que trabajamos, exigir y conseguir 
que éstos sean lo más verídicos 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 más absoluta libertad, 
que sean verídicas y estén contrastadas”.

El Grupo Serra es un equipo. “En él están 
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 
bueno y lo malo, si no esto no funciona”. 

Y a partir de aquí, asegura, “creo que cualquier empresario tiene una gran 
responsabilidad, ya no solo para poder pagar las nóminas a final de mes, 
sino que nuestro deber es conseguir que la gente que trabaja en nuestra em-
presa se sienta como en su casa y, como en un equipo de fútbol, que sienta los 
colores. No es fácil, 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”. El Grupo Serra puede presu-
mir de haber tenido trabajadores que empezaron a los 15 años con Pedro 
Serra y que se han jubilado en la empresa. 

El pilar del Grupo Serra “es el empeño 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 económica que 
vivimos y padecimos. En nuestro caso, 
es cierto que tuvimos unos años que nos 
permitieron modernizar la empresa y ha-
cer algunas inversiones. Una de ellas fue 
la construcción de la planta impresora y 
la compra de la nueva rotativa. Pero llegó 
la crisis de 2008 y de repente casi todo se 
paró. 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 pedíamos contención y esfuerzo a 
nuestros trabajadores, nosotros, como em-
presarios, teníamos que dar ejemplo. Entre 
otras cosas, dejamos de hacer la gran fiesta 
de los Siurells de Plata, un acontecimiento 
social que reunía a más de 1.000 personas”. 

Pero continuaron trabajando y el Grupo Serra, con el esfuerzo de directivos 
y trabajadores, consiguió 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 teníamos 
la obligación de adquirir este periódico antes de que, por la situación por la 
que pasaba, dejara de publicarse”. 

En cuanto a cómo afronta la empresa la situación provocada a raíz de la cri-
sis de la Covid-19, Carmen explica que “si bien es verdad que, indiscutible-
mente, lo primero y más urgente fue atajar de raíz la crisis sanitaria, ahora 
toca recomponer económicamente nuestras empresas e intentar, en la me-
dida de lo posible, mirar al futuro con optimismo y esperanza”. 

“Nuestro deber es conseguir 
que la gente que trabaja en 
nuestra empresa se sienta 
como en su casa”

“Si quieres 
mantener la 
empresa familiar 
hay que ser 
generoso, todos 
tenemos que 
compartir, lo bueno 
y lo malo, si no esto 
no funciona”



Empresarios con valor II -188 Empresarios con valor II  -189

El Grup Serra como empresa de medios de 
comunicación, 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 día a día de todo lo acontecido 
con rigor y objetividad en nuestra comuni-
dad, en España y en el mundo”, comenta. 

Como la gran mayoría de empresas, con-
tinua, y en su caso debido a la caída de la 
publicidad, “nos hemos visto obligados 
a aplicar un Expediente de Regulación 
Temporal de Empleo. No obstante, desde 
un primer momento hemos continuado 
trabajando para que, una vez superada 
esta situación, podamos volver a la nor-
malidad en la mayor brevedad posible. 
Así, 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 periódico desde hace 127 
años”.

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 pasará con los periódicos de papel, 
de saber cómo poner en valor esta fábrica 
de contenidos y que la gente la entienda 
como tal”. En cuanto a la crisis económi-
ca de la que a duras penas hemos salido, 
asegura que “las producciones de los in-
gresos publicitarios que teníamos los pe-
riódicos antes del 2008, ya no los tenemos 
ni en el periódico en papel ni en la web”. 
Por ello, afirma, “tenemos que conseguir 
poner en valor estos contenidos tanto en 
la edición impresa como en la digital”. No 
obstante, defiende que el periódico regio-
nal continuará teniendo una razón de ser 
porque es un diario de cercanía y, al fin y 
al cabo, al ciudadano le interesa conocer 
su más cercana realidad. 

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”. Así lo vive ella y así lo 
transmite a su entorno. 

Carmen, además, colabora desde hace mu-
chos años en acciones sociales. “Las cosas 
van surgiendo y hay que saber aprovechar 
las oportunidades”. Empezó a formar par-
te de la asociación Amics de la Infància 
hace más de veinte años para la cual, junto 
a otros voluntarios, organiza cinco o seis 
actividades al año. Con la recaudación con-
siguen mantener un centro de niños de la 
calle en Perú, al lado de Lima; un centro de 
niñas en la India y colaboran con un pro-
yecto de centros educativos en el Alto de La 
Paz (Bolivia). “Junto con estar con mis dos 
nietos, colaborar con Amics de la Infància 
es de las cosas que más me llenan y me sa-
tisfacen”, comenta emocionada.

Entre las aficiones de Carmen Serra está 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 podía”. 

El pilar del Grupo 
Serra “es el empeño 
y la constancia que 
pusieron nuestro 
padre y nuestra 
madre y que nos han 
inculcado a toda la 
familia”
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Las casualidades rodean a Bartolomé Simonet, que recayó en Danone cuan-
do tenía poco más de 25 años. Otra casualidad le llevó a pasar de empleado 
a empresario. De él llama la atención su infatigable búsqueda de soluciones 
en entornos complicados y su rendida admiración a su padre. No viene de 
estirpe de emprendedores: es un hombre que se ha hecho a obra y semejanza 
de un padre humilde y trabajador que sorteó todo tipo de dificultades para 
alimentar a su familia. No fue a la facultad, pero durante su carrera profe-
sional se formó en gestión y dirección empresarial. Con el brillante ejemplo 
paternal, Bartolomé Simonet, ha llevado el timón de una gran empresa con 
125 empleados que distribuyen toneladas de alimentación refrigerada en 
todas las Baleares.

Bartolomé Simonet
Pemija (Refrilog)

	 Asociado: 324  	 Sector: Distribución de productos lácteos (Danone)

“Hay algo en mis 
genes que me dice 
que no me puedo 
rendir”
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“Soy empresario a la fuerza”, cuenta Bartolomé Simonet, que empezó a tra-
bajar con 14 años tras acabar EGB. “Era el botones de oficina de una empresa 
de venta y reparación de maquinaria para obras públicas. Estudiaba por las 
noches mecanografía, contabilidad... Y al volver de la mili vi un anuncio del 
periódico para trabajar en Danone como 
responsable administrativo”. Tenía 25 
años y acababa de dar un paso decisivo en 
su vida. Inquieto por naturaleza, en todos 
esos años no paró de formarse.

Entonces llegó 1994 y “Danone decidió 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 decisión vocacional, 
sino que lo hizo empujado por el momento. 
“Asumí el papel de consejero delegado y de 
gerente de Pemija. Me convertí en empre-
sario porque tenía que sobrevivir”, dice 
Simonet.

Al poco tiempo ya venían mal dadas: “Las 
cadenas de supermercados empezaban a 
centralizar el servicio de Danone y les ser-
vían directamente a Mercadona, Eroski y 
demás”. 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 ampliación y 
entramos en Pemija. Solo quedamos noso-
tros como distribuidores de Danone. Pero 
las centralizaciones de distribución nos 
afectaban y fue el momento de diversifi-
car”, cuenta Simonet.

Hace 35 años la distribución y la logística 
estaban a punto de vivir una revolución. 
En aquel entonces “en Danone había auto-
venta. Los camiones cargaban el género, 
visitaban clientes que hacían el pedido. 
Había 35 rutas y no había ni ordenadores, 
hacíamos las liquidaciones a mano”, explica 
Simonet. De ahí se pasó a la preventa: se to-
maba el pedido el día anterior, por la tarde 

se preparaba el pedido y al día siguiente se servía. “Eso hizo que las ventas 
se incrementaran para todos los clientes”, recuerda. El sistema había cam-
biado: “Era Danone quien tenía las iniciativas. Nosotros servimos el género, 
un reponedor que lo coloca y el preventista hace el pedido del día siguiente: 
tres personas para un mismo cliente. Aho-
ra se hace con un sistema semiautomático”.

La distribuidora Pemija ya existía cuando 
Simonet entra en la empresa para dirigirla 
y diez años después se funda Refrilog dedi-
cada a la logística, 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 
más responsabilidades, más gente... Pasé 
a contratar a las personas, a negociar con 
los proveedores y los bancos. Liderábamos 
una empresa y no estábamos preparados. 
Es verdad que ya funcionaba, que los clien-
tes ya estaban. Sabía cómo trabajar, pero 
no cómo dirigirla. Éramos muchos socios y 
costaba ponerse de acuerdo. Fue duro mar-
car las líneas”.

Ahora echa la vista atrás con sus 61 años. 
Tras su paso por Danone, “el inicio de mi 
carrera”, ha desarrollado toda su activi-
dad hacia la alimentación refrigerada y 
congelada. A día de hoy, además 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 decía que estaba loco 
cuando me metí con el transporte marítimo. Con Refrilog traemos mercan-
cía desde Valencia y Barcelona. Danone me quitaba volumen de trabajo, 
pero me ofrecía hacerles el transporte desde la Península hasta Palma. Allí 
había otra oportunidad de trabajo. Y no solo eso: aproveché para buscar 
otros clientes de la Península para traer género”.

De Danone a un amplio abanico de marcas. Y de la distribución por la isla a 
llevar la logística también desde la Península. “Era una forma de abrir cami-

“Siempre he tenido el apoyo 
de mis socios. Cuando vi 
que menguaba el negocio de 
Danone, busqué alternativas 
para poder subsistir”

“Me convertí en empresario 
porque tenía que sobrevivir”
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no. Aún queda mercado para distribuir a pequeñas 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.

La diversificación “es el secreto para sobre-
vivir. Con Danone llegamos a mover 10.000 
toneladas de yogur en la isla al año. Ahora 
no llegamos a 3.000 toneladas en toda Ba-
leares”. Transporte, autoventa, almacenes, 
distribución... “No quería estar atado solo 
a una marca”, cuenta. A día de hoy 500 
clientes compran directamente a Pemija, 
pero “estamos abasteciendo a 4.000 clien-
tes en la isla por diferentes líneas de dis-
tribución, logística o transporte. También 
trabajamos con cadenas hoteleras”. La idea 
es “dar un servicio lo más completo posible 
dedicado a la alimentación refrigerada a 
cualquier cliente. Desde la recogida en la 
fábrica hasta un comercial que te vende 
una pieza en el supermercado”.

Admite que “no me quejo. Hemos conse-
guido que la empresa subsistiera. Lo que 
se ha ganado lo hemos invertido aquí 
siempre, bien comprando a otros distri-
buidores, bien construyendo una nueva 
nave en Mercapalma, invirtiendo en nuevos proyectos o comprando vehí-
culos. Tenemos base en Valencia, Barcelona, Ibiza y Menorca. Empezamos a 
trabajar 25 personas y ahora somos 125”.

En plena crisis del 2008, Simonet empezó a viajar por la Península en busca 
de nuevos proveedores y clientes a los que ofrecerles servicios de distribu-
ción 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 podíamos 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 España a poco 
más de 40”. Entre sus socios, ahora jubilados, tampoco había 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-
tuación.

“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 planteá-
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 difícil, 
económicamente hablando, que afectará 
a toda la población”, dice Bartolomé Si-
monet. Ante este nuevo panorama, “apli-
caré lo que aprendí desde niño, mientras 
queden fuerzas:  trabajar, luchar, buscar 
salidas y reconstruir. Aunque hayamos 
retrocedido mucho en el camino, tenemos 
que recorrerlo de nuevo con la ilusión y 
la fuerza que lo hicimos en su momento, 
con el reconocido esfuerzo de todo el per-
sonal, adaptándonos a la nueva situación. 
Todo, menos quedarnos quietos esperando 
que se solucionen los problemas por sí so-
los. Aunque una ayuda real y solidaria de 
nuestros gobernantes sería bien recibida”, 
señala el empresario.

Al mirar hacia atrás, 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 más econó-
mico y al negociar piden el producto más 
barato, incluso en los hoteles. Los precios 
han estado bajando en los últimos siete 
años”. 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 más barato”, cuenta.

Hubo un momento en el que se planteó jubilarse, pero “mi hijo, de 31 años, 
decidió involucrarse en el negocio. Ha estado nueve años trabajando aquí 
pero no parecía muy convencido de seguir”. Ahora tiene el relevo asegura-

“Ha habido noches 
que no he dormido. 
Ya sea por una crisis 
o porque alguien te 
ha robado 200.000 
euros, no te has dado 
cuenta y crees que 
te va a hundir la 
empresa”

“Hay héroes que 
no han destacado 
mucho en la vida, 
pero yo a mi padre lo 
tengo en un altar” 
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do y esto le anima a seguir al frente de la 
empresa formando y apoyando las reno-
vadas energías que aporta su hijo.

Simonet se enfrentó al paso de empleado 
a empresario. “Yo era uno más y di el salto 
con gente con la que había trabajado. Pero 
ya no me veían 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. Sería 
un error mirarle solo como un trabaja-
dor”. Advierte que en época de crisis “nun-
ca han dejado de cobrar la nómina. Otra 
cosa es que no hayan podido ganar más o 
apretar cuando falta un empleado. Pero 
en general el personal está 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. Él no 
fue un gran empresario. Sufrió muchos 
problemas de salud, estaba prácticamente 
ciego con tres desprendimientos de retina. 
Pese a todo trabajó de pinche, cocinero y 
albañil. Le atropelló un coche y quedó cojo. 
Pero sacó adelante a su familia. Al final em-
pezó a vender cupones de la ONCE”, dice 
emocionado este empresario. “Le he visto 
luchar toda la vida sin quejarse. Cuando 
murió tenía 91 años y era independiente: 
iba a todas partes, se hacía la comida...”.

Para Simonet “hay héroes que no han destacado mucho en la vida, pero yo 
a mi padre lo tengo en un altar. Cuando tenía problemas en el trabajo, me 
decía que si mi padre pudo salir adelante ¿no podía 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 entró en la ONCE pudo cobrar un sueldo razonable, 
sacó a su familia adelante y pagar un piso. Yo ya tenía 14 años y decidí no 

estudiar más porque veía que hacía falta 
en casa”. Tras el trabajo, estudiaba conta-
bilidad por las noches. Hasta que apareció 
el anuncio del periódico de Danone y “em-
pezó toda esta historia”.

Su padre era también de natural inquieto 
y “era muy buen vendedor. Tenía tantos 
clientes abonados que a media mañana ya 
había vendido todos los cupones. Haberle 
visto luchar desde pequeño 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 día antes de 
fallecer me dijo ‘ojalá mucha gente fuera 
como tú’”. 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 fábricas 
y proveedores para distribuir sus produc-
tos. El ADN del trabajador incombustible 
ha dejado su huella.

“El día antes de 
fallecer, mi padre 
me dijo: ‘ojalá mucha 
gente fuera como tú’”
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Todo comienza hace 54 años con sus padres que montan una imprenta en 
Llucmajor. “Mi padre era músico y vio que las salas de fiestas utilizaban im-
presos y vio la oportunidad. Por las noches iba a tocar y por las mañanas 
imprimía. Compró una máquina de impresión tipográfica marca Marinoni 
y la instaló en su garaje. Así empezó la imprenta”. María Socías 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 pequeña y María la me-
diana. 

Su padre, que tiene 84 años (en el momento de esta entrevista), pasó de ser 
músico 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 año 95 en que se trasladaron al polígono Son Castelló. 

María Socías junto a sus hermanos son los gestores de Imprenta Bahía y 
reconoce que no se ha visto como empresaria hasta cumplir los 40 años, 
cuando sus padres se jubilaron. Entonces es cuando dijeron “ahí os quedáis 
y os encargáis vosotros”. En ese momento es donde María y sus hermanos se 
vieron como empresarios. 

María Socías
Imprenta Bahía

	 Asociado: 1.431  	 Sector: Artes gráficas 

“En casa está 
prohibido hablar de 
trabajo, de hecho, 
cuando se sale 
por esta puerta, el 
trabajo se queda 
aquí” 
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María empezó a trabajar en el negocio familiar con 19 años, “una chavalita”, 
dice. “Estuve un tiempo en la papelería aprendiendo a atender clientes que 
era muy importante para quitarnos los humos de encima, y luego en la im-
prenta, cubríamos las vacaciones de los empleados”.

Asegura que “en una empresa tan familiar 
como es la nuestra, cada día es un aprendi-
zaje tanto a nivel empresarial como fami-
liar, es un cambio constante”.

Además de las crisis económicas que he-
mos pasado ahora estamos en una época 
que yo la llamo: crisis anti papel, que todo 
mira al medio ambiente. Las imprentas 
son empresas que desde siempre han reci-
clado, “nos vamos adaptando y aprendien-
do cada día”. Todo ello, afirma, “sirve para 
obtener certificados de medio ambiente, 
buscar productos nuevos, maderas y bus-
car más clientes”.

En una época de cambios, tiene muy claro 
que se debería concienciar a la gente de 
que el papel no es malo si se usa con racio-
nalidad. “Muchas veces el cambio de papel 
por una Tablet es peor para el medio am-
biente”, apostilla.

Con la crisis sanitaria de la Covid-19 mues-
tra preocupación, pero aún así lanza un 
mensaje optimista: “Debemos ser fuertes 
y mirar al futuro con la esperanza e ilusión de que saldremos reforzados 
con esta experiencia. Es necesario un apoyo entre empresas de las Islas para 
reactivar la economía”.

Imprenta Bahía es una de las empresas que ha vivido un cambio generacio-
nal. Los fundadores fueron sus padres, “están orgullosos”. “Mis padres lo 
hicieron muy bien. A los 55 años 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”.

Gari y María están en Mallorca y Guillermo está entre Mallorca y Playa del 
Carmen. En México trabajan desde hace diez años para servir a sus clientes 
de Mallorca, principalmente hostelería. “Allí necesitaban un proveedor y 
nos instalamos en Playa del Carmen”. Aparte de clientes de Mallorca tam-
bién tienen muchos clientes de allí. “Ya nos conocen”, dice.

En una empresa familiar, exclama, “tienes que aprender a vivir con la fa-
milia en lo que es la empresa y en la parte familiar, que ahí, ya te digo no es 
difícil sino muy difícil, pero se suele arreglar”. También le saca la parte posi-
tiva, entre las cosas buenas, afirma, “está el ser una piña, y cuando viene una 
urgencia y un problema todos estamos allí. Es una gran ayuda y es una fuer-
za importante en las empresas familiares”. 

“Empiezas a convivir el día a día, eres pare-
ja, madre, tienes que aprender a vivir con ni-
ños pequeños y venir a trabajar. La gestión 
la llevamos entre todos, yo soy comercial, la 
responsable de calidad, de medio ambiente… 
en una empresa familiar, casi, casi, se hace 
el pino”. (Hace una pausa) “No sé hacerlo, se 
ríe, que si no… aunque es divertido. Venir 
cada día es una bonita historia”.

Esta empresaria derrocha energía, le encan-
ta su trabajo, “si no, no lo haría”.  “Te estre-
sa, te agobia, te pones histérico, pero el ver 
lo que has hecho, recompensa”. Siempre se 
cambiarían cosas, expresa, “pero tendría 
que pensarlo mucho. No soy tan drástica”. 

De su padre, hubo una cosa que le llamó mu-
cho la atención. “Papá debería haber hecho 
esto de otra manera y me dijo: No te arre-
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 el 2020 son una plantilla de treinta y cinco 
trabajando en Mallorca y treinta y cinco en 
Cancún. “Tenemos un cliente de cuando em-
pezaron mis padres, al cual queremos mu-
chísimo, entonces imagínate la alegría cuando entra por la puerta, su padre 
ya trabajaba con nosotros. Bueno, aquí 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 política: que el cliente esté satisfecho con Imprenta Bahía. Nada más”. 

-¿El cliente ha cambiado? 
-Los clientes importantes de mis padres eran la hostelería y las salas de fiesta, 

“Apreciamos a los 
clientes y queremos 
que estén contentos 
con nuestro 
servicio. Esta es 
nuestra política: 
que el cliente esté 
satisfecho con 
Imprenta Bahía. 
Nada más”

“En una empresa familiar, 
casi, casi, se hace el pino”
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recuerdo que mis padres iban a cobrar facturas de noche y no volvían hasta 
las tres de la mañana, y al día siguiente a las siete de la mañana ya se ponían 
a trabajar. Ahora no tenemos salas de fiesta, la hostelería 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 día tienen que salir tres cosas, continúa, 
que salgan las tres cosas. “Y no te puedes ir 
hasta que estén terminadas esas tres cosas”. 

María siempre ha dicho que si el cliente 
pide un trabajo para una fecha es porque 
lo necesita.  Su política 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 máquina de cuando empe-
zaron sus padres, siempre hemos estado a 
la última, su icono es que siempre “nos han 
conocido por nuestra calidad y seriedad en 
la empresa”.  

Entrando en la parte más personal de Ma-
ría, de cómo vivió los primeros años 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 gráficas… Conocen 
toda la empresa y saben que, si en un mo-
mento determinado tienen que apoyar a la 
empresa, ahí estarán. La estructura fami-
liar la tenemos muy clara. Y creo que es la 
fortaleza que tiene Bahía, el personal y la 
familia”. 

En su tiempo libre, María juega al golf y disfruta de estar con sus hijos y “pa-
sármelo bien”. “Tengo muchas amistades y disfruto del día a día”. 

En casa, dice, “está prohibido hablar de 
trabajo, de hecho, cuando se sale por esta 
puerta, el trabajo se queda aquí. A veces 
hago la broma con mi marido de pregun-
tarle ¿qué tal te ha ido el día?”. “Las reunio-
nes en la empresa y en casa somos familia”. 

Estar en el polígono Son Castelló ha dado 
“alas” a Imprenta Bahía. “Poder estar aquí 
hizo que pudiéramos crecer en todo, Tanto 
de espacio, no podíamos dar servicio a los 
clientes porque no nos cabían las máqui-
nas donde estábamos, por eso no hay más 
que una máquina de cuando empezaron 
mis padres, que está de museo. Pero todo lo 
demás es nuevo”.

En las artes gráficas la evolución que se 
vive con las nuevas tecnologías hace que 
las imprentas se tengan que modernizar, 
adaptar y maximizar los procesos, pero 
María no cree que desaparezcan. “Siempre 
estamos pensando y haciendo cambios.  In-
tentamos que todos los productos que ser-
vimos se hagan en Bahía. Nuestra filosofía 
es lo hacemos nosotros y bien”.

“No toco ni una cifra”, sonríe, “Soy la parte 
comercial y tenemos clarísimo hacia dónde 
vamos y qué queremos hacer, lo difícil 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 máquinas, cada uno en lo que 
sabe hacer, para luego elegir en que depar-
tamento queríamos estar”. 

Conocer todos nuestros procesos y todo lo 
que es posible hacer, nos da seguridad de 
entregar un buen trabajo.

“Siempre intentamos sea el 
trabajo que sea, que salga 
perfecto”

“La estructura 
familiar la tenemos 
muy clara. Y creo 
que es la fortaleza 
que tiene Bahía, 
el personal y la 
familia”
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José Torrens
Metalúrgicas Torrens

	 Asociado: 468 	 Sector: Metal

“Cuando nadie 
pensaba en 
expandirse, 
nosotros decidimos 
arriesgar y dar el 
salto”

Sólo han pasado 100 años desde que empezaron a fabricar ollas de latón 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-
lígono, destacan unas fotografías en blanco y negro de unos hombres que 
trabajan en una fragua. Es el abuelo José Torrens acompañado de sus traba-
jadores del latón. El origen de todo.
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José Torrens nieto está rodeado de equipamientos de cocina de última ge-
neración. 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 la empresa cumple 100 años. Su abuelo José Torrens 
“tenía un tallercito pequeño en la calle Víctor Pradera de Palma, en la zona 
del polígono de Levante. Luego mi padre hizo lo típico: compró el taller de al 
lado y el solarcito de detrás”.

El taller de José Torrens fabricaba útiles de latón, “esas ollas de cobre que 
había antes en las casas. Se iban a las ferias de los pueblos, como la de Sineu”. 
Entonces llegó la Guerra Civil y el taller familiar fue expropiado para fabri-
car armamento militar ya que contaban con fundición de metal para latón 
y cobre.

Después de un tiempo fue su hijo, Guiller-
mo Torrens, quien cogió el testigo. Una 
persona con visión de futuro. “Mi padre 
compró cuando el polígono estaba prácti-
camente vacío. Había alguna nave en me-
dio de almendros. Y entonces compró este 
solar y el de delante”. Una apuesta hecha 
hace décadas que a día de hoy sigue resul-
tando más que acertada.

La visión de Guillermo Torrens era ade-
lantada a su tiempo. Fue el responsable 
de que el acero inoxidable llegara a las 
cocinas profesionales de Mallorca. “No se 
conocía para nada. Hace más de cuarenta 
años que lo introdujimos, justo cuando 
empezaba el boom turístico y se estaban construyendo multitud de hoteles. 
Era un material nuevo, que apenas se había visto, y que él lo expandió en 
cocinas y en muebles de acero para hoteles”. El acero inoxidable era una 
rareza que, además, tenía un alto coste: “No todo el mundo podía pagarlo”.

En ese momento la economía mallorquina estaba en plena pujanza. Las 
hordas de turistas empiezan a llegar, en plena década de los años 60, y los 
mallorquines más avispados estaban atentos a cualquier oportunidad de 
negocio. No solo de hoteles vive el despegue de la economía insular: arrancó 
toda una industria auxiliar que debía atender a esa nueva industria. Y entre 
ellos, los equipamientos de cocina. “La empresa familiar deja el latón y co-
mienza la fabricación a pequeña escala de mobiliario de acero inoxidable”, 
resume Torrens.

En el despacho principal de Metalúrgicas Torrens destaca un retrato de Gui-
llermo Torrens, rodeado de bobinas de metal y junto a una de esas maquina-

rias que introdujo gracias a su sagacidad. 
Él fue el responsable de equipar las cocinas 
del Arenal, Illetas, Palmanova, Magaluf... 
cuando eran solo un proyecto de destino 
turístico. “El taller ya contaba con muchos 
empleados y trajeron la primera máquina 
de cortar plancha de acero, que era muy 
cara. Y sigue siéndolo. En aquel entonces 
muchos herreros de otros talleres venían 
a cortar planchas. Era la primera máquina 
cortadora de Mallorca”, recuerda el res-
ponsable de la empresa.

Su padre estuvo trabajando hasta los 65 
pero, como muchos empresarios, se negaba 
a jubilarse. Hasta que al final tuvo que dejar 
de ir a la empresa con 68 años por fuerza 
mayor. Guillermo falleció con 77 años, de-
jando el camino marcado para sus hijos.

José Torrens nieto nació en 1967 y vivió la 
empresa como si fuera su propio hogar. 
De hecho, “teníamos la fábrica abajo y vi-
víamos encima. Cuando venía del colegio 
siempre acababa entrando en el taller”. 
Junto a su hermano Javier, dos años me-
nor, jugaban en el taller. “A veces me echa-
ban porque era peligroso para un niño. 
Cualquier esquina cortaba”, recuerda di-
vertido José, cuyos hijos ya han venido a 
trabajar en verano.

Con 21 años José Torrens entra a trabajar 
en Metalúrgicas Torrens. Había termina-
do COU y había hecho un máster, cuenta, 
pero no se había decidido por hacer nin-
guna carrera. “Me gustaba el taller”, dice 
con contundencia. Y empezó 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 peón. 
No valía ser hijo del jefe. Y fue lo mejor 
que hice. Nuestra empresa no es de nú-
meros, en la que entras nada más salir de 
la universidad. Aquí hay que conocer el 

“Su padre estuvo 
trabajando hasta 
los 65 pero, 
como muchos 
empresarios, se 
negaba a jubilarse”

“Iba de peón. No 
valía 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 Península que fabrican estándar, 
no podríamos. Nuestro producto fabrica-
do ocupa mucho volumen”, explica.

Igual que él, su hermano entró 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 había 25 personas en el taller. Hoy 
somos 95 solo aquí porque tenemos de-
legaciones”. Metalúrgicas Torrens tiene 
fábricas en Cancún (México) y República 
Dominicana, a las que hay que sumar la 
delegación de Jamaica donde llevan a cabo 
postventa y venta de recambios.

Metalúrgicas Torrens ha seguido el cami-
no marcado por las grandes enseñas 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 compañía 
hotelera importante. La obra más lejana 
fue en Maldivas. Fue muy complicado por-
que son dos pequeñas islas en medio del 
mar. Sin poder salir, las 24 horas del día 
en una isla que de punta a punta te la haces 
en un cuarto de hora. Y estuvimos varios 
meses. Había chinos, japoneses, hindúes... 
Los únicos españoles éramos nosotros y 
unos carpinteros de Manacor”, dice.

Los nietos de José Torrens son también los 
responsables de las cocinas del titánico 
hotel Riu Plaza España de Madrid. Todo 
un desafío para esta empresa familiar: “Descargábamos los contenedores 
a las cinco de la mañana. Es un edificio protegido y teníamos que meter el 
material por las ventanas. Lo que no entraba, lo desmontábamos”, 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.

Los hermanos José y Javier Torrens tienen la receta para llevar una enseña 
familiar hasta tan lejos: “Muchas horas de trabajo, sacrificio y riesgo. Cuan-
do nos fuimos a Dominicana, lo hicimos con toda la caballería. Compramos 
solares, compramos naves y entramos de lleno. Nuestra actividad requiere 
espacio y entramos fuerte. Había riesgo si nos iba mal. Y al final fue todo un 
acierto ir hasta allí”.

De la mano de su cliente estrella se encar-
garon de las cocinas de sus hoteles, además 
del mantenimiento. En México se dieron 
cuenta de que no podían traer y llevar 
equipos de profesionales desde Mallorca, 
así que se decidieron a crear allí una dele-
gación.

En México y República Dominicana forma-
ron parte de una decena de grandes pro-
yectos hoteleros mallorquines pero una 
vez puesta la pica en América, también han 
trabajado con hoteleras americanas, domi-
nicanas y mexicanas. “Lo difícil es empezar 
allí”, dice Torrens. Decididos y “sin rumiar 
mucho”, optaron por el salto interconti-
nental “porque el cliente nos lo pedía”.

Las características de estos hoteles les im-
plica contar con grandes cocinas. Optan 
por la modalidad de todo incluido, en la 
que el cliente “pasa allí las 24 horas del día. 
Las ocupaciones son del 80 e incluso el 100 
por cien los doce meses del año en estable-
cimientos con 2.000 plazas. Cuentan tam-
bién con más presupuesto y al ganar más, 
destina más a reformas. A los diez años se 
quedan desfasados e invierten en  más reformas. Con tanta competencia, 
aparecen los restaurantes especializados, los parques temáticos...”, dice 
Torrens, cuya empresa también trabaja para otro gigante hotelero como 
Melià.

Los proveedores mallorquines han hecho las Américas de la mano de las ho-
teleras, que supieron ver el potencial de esos destinos. Ahora sus ojos están 
puestos en nuevos destinos. El hecho de tener delegaciones en América “te 
quita el sueño. Estás 24 horas conectado. Cada noche antes de dormir miro 
el teléfono, que es algo que no debería hacer…”, reflexiona sonriendo. Por-
que es consciente de que “la empresa te da muchas alegrías, pero también te 
quita el sueño”.

“La empresa te da 
muchas alegrías, 
pero también te 
quita el sueño”

“No me puedo imaginar 
trabajar sin mi hermano”
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La conciliación para él ha sido un proble-
ma, dada la exigencia de su trabajo. Con 
dos hijos de 18 y 21 años, a los que se suman 
los hijos de su hermano Javier, de 18 y 20, 
la cuarta generación está asegurada: es-
tudian ingeniería y ADE. Javier y José To-
rrens son inseparables, el secreto está en 
tener un carácter complementario. “No me 
puedo imaginar trabajar sin mi hermano”, 
dice Torrens, que además siempre está en 
el taller.

Si bien el destino México sufre por la cre-
ciente inseguridad, Dominicana sigue go-
zando de cierta tranquilidad. Metalúrgicas 
Torrens supo librarse de la crisis económi-
ca de 2008 e incluso aumentaron su factu-
ración. “Aunque fueron años malos para la 
construcción, el turismo mallorquín vivió 
una buena época tras los atentados árabes. 
Ahí fue cuando empezamos a salir de la 
isla. Cuando nadie pensaba en expandirse, 
nosotros decidimos arriesgar y dar el 
salto”.

La crisis de la Covid-19 también ha supuesto 
un desafío para esta empresa familiar casi 
centenaria. “Es un duro golpe. Para noso-
tros no ha sido un frenazo en seco porque 
ya teníamos obras en Cabo Verde, México y 
Jamaica. Teníamos pulmón, pero a final de 
2020 se paró todo. Gracias a Dios, nuestros 
clientes hoteleros no pararon las obras en 
el extranjero”. El futuro se vislumbra aho-
ra como una incógnita: “Nuestro sector su-
frirá una parada de la actividad más tardía 
que el sector hotelero, que notó el golpe de 
manera inmediata en cuanto dejaron de 
venir los turistas”. Torrens confía en que 
el mercado se reactive en el 2021, que “por 
fuerza, tiene que ser mejor que 2020. Los 
hoteleros tendrán una salida más rápida 
que nosotros”. Otro asunto serán las obras 
en los establecimientos turísticos, que “en 
Baleares y España no se hará nada hasta 
octubre. Se van a retraer las inversiones y 

el hotelero reinvierte según le ha ido la tem-
porada anterior. Y como este año pasado no 
hubo ningún tipo de beneficio, no habrá in-
versiones”.

Torrens confiesa que 2020 ha sido un año 
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 aquí. Solo en las 
Islas tenemos 94 empleados”. Aún así, tiene 
puesta su esperanza en la vacuna. “Cuanto 
antes empecemos todos a vacunarnos, an-
tes empezaremos a viajar”. Y será 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 cuántico que ha dado la familia. 
“Mi padre estaría orgulloso, pero mi abuelo 
más”, sonríe el representante de la tercera 
generación. Guillermo Torrens no vivió la 
expansión hacia el Caribe porque ya no se lo 
permitía la salud, “pero seguro que lo habría 
aprobado”. El tesón y el espíritu aventurero 
es cosa de familia.

La receta para llevar 
una enseña familiar 
hasta tan lejos: 
“muchas horas de 
trabajo, sacrificio y 
riesgo” 

“Mi padre estaría orgulloso, 
pero mi abuelo más”





“Para tener  
éxito hay que tener 
el corazón en su ne-
gocio y el negocio en 
su corazón”

Thomas John Watson 
fue el presidente de IBM








