‘ Asociado: 1.449 ‘ Sector: Automocion

Guillem Pol

Motor Mallorca

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

a la gente contenta.
Conozco a todos

los obreros por su
nombre”

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

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

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

muchos llevarian, a su edad, dos décadas jubilados. Guillem Pol sigue al pie
del canén y recuerda con claridad sus inicios: tejero, curtidor, vendedor de
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coches, hotelero... “Empecé en 1969 con una
fabrica en Gremio Tintoreros, nimero 43.
Era la fabrica de curtidos. Traiamos las pie-
les y las convertiamos en cueros para con-
feccion. En aquel entonces yo tenia 32 afios”.
;Unjoven emprendedor? El hace un gesto de
desagrado: “Yo soy empresario. Empecé la
fabrica levantando las paredes”.

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

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

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

de alli dio el salto a los curtidos, creando una

sociedad con sus cufiados. Pero he aqui que

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

las canalizaciones para depurar aguas en

el Coll d’en Rebassa. Los impedimentos

fueron tantos que tuvo que trasladar la

fabrica de curtidos a Igualada.

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

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

o Empresarios con valor I1-154

lar en la radio, en la que un nifio presumia de que su padre se habia com-
prado un coche en Ford Inca ya que le desplazaban hasta alli desde Palma
y si se le rompia, le daban uno de sustitu-

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

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

trategia muy afinada. La marca ofrecia di-

nero por alcanzar los objetivos de ventas, la empresa sSOon

que en el caso de Inca eran muy asequible.

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

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

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

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

Eso si, los tiempos han cambiado y ahora

se ven sometidos a la presion de la cen-

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

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

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

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

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

Afronta con optimismo la irrupciéon del

coche eléctrico, “es impepinable”, y es

consciente de que esta transformacién “He ganado peseta a

supondra una reduccion de plantilla.

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

en el taller”. Recuerda cuando iba en su

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

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

y diversificar. Cuando una cosa va mal, la

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

cia. Ajeno a las operaciones de especula-

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

situacion. “Los lideres de la empresa son

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

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

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

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

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

- (Me vas a dejar jubilarme?

- ¢(Para qué? Con lo bien que te va.

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

Joan Puig

Comercial Distribuidora Puig

“El empresario
tiene que tener

la habilidad de
futurologo, ser
capaz de adivinar
hacia donde

va el mercado,
qué cambioy
transformaciones
va a tener”

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

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

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

empresa de tejido, que cerrd en 1971 por la

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

c6 el esplendor de la fabricaciéon del tejido

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

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

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

lo Juan Puig junto a sus tres hermanos.

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

del juzgado de Tramuntana”, explica el

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

poco fue adquiriendo la parte de sus her-

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

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

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

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

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

lejias y algunos detergentes”, explica.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

El responsable de Jabones Puig dice que:

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

cionales. Somos rapidos, pero ellos gastan

millones de euros en innovacion. Por eso mallorquin le gusta

creamos el claster”, que retne a las em-

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

la cooperacién de empresas, de la compe-

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

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

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

a ser mas competitivos. Las multinacio-

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

solucién aun problema endémico”, dice. Y

pone como ejemplo las solucionesparalas S brazo armado en

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

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

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

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

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

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

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

“Me gusta el mundo
empresarial,

crear proyectosy
perseguir metas”

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

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

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

Bartolomé Riera
Angel 24

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

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

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

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

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

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

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

que lo més dificil era tomar la decisién y

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

retos que parecian imposibles, como rein-

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

daba senales de agotamiento por la revo-

lucién de la irrupcién de las nuevas tecno- dieCiOChO aﬁos

logias.

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

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

dencias, como van configurandose opor-

tunidades nuevas y ver la oportunidad”, empresa
resalta.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

y mantiene un servicio de mensajeria res- .

ponsable y centro especial de empleo. En el lejano 1978

que trabajan cincuenta personas y hacen el

reparto con vehiculos eléctricos. “Es un ser-

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

Muchas veces le han preguntado qué opina de los nuevos servicios como De-
liveroo. Destaca que Angel 24 fue una de las primeras empresas que repar-
ti6 a domicilios, aunque la principal diferencia es que en aquel tiempo no
existian las plataformas digitales. Los repartidores solian ser estudiantes
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que querian tener unos ingresos y trabajaban una serie de horas a la sema-
na. La apertura del negocio coincidié con la puesta en marcha de la univer-
sidad, asi que no faltaban repartidores.

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

“Nosotros cuando empezamos teniamos

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

tas, hamburguesas, lo que fuera, llamar

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

cogerlo y entregarlo. Todo esto a base de

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

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

laboral este trabajo con las plataformas

digitales e integrarlas en el mundo del Siempre Se pueden

trabajo. Nosotros cuando teniamos estos

servicios de mensajeria creamos nuestro incorporar aSpeCtOS

propio convenio laboral”.

novedosos

El mundo de la mensajeria ha ido evolu-

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

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

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

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

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

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

este sistema”.

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

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

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

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

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

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

La empresa emprendia un nuevo rumbo. Intentaron entrar en el mundo de
la telefonia, pero era mucha la inversién que requeria. “Abandonamos el
servicio de busca con la satisfaccion de haber sido de los primeros en llevar
a cabo esta iniciativa”. Decidieron dar un nuevo enfoque al negocio.
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Esta nueva orientacién fue posible porque “siempre hemos hecho una in-
version en mejora tecnoldgica.” Subraya la capacidad que ha de tener la em-
presa para contar con las “Gltimas novedades en tecnologia”, esto permite ir
probando “diferentes iniciativas”.

En un proyecto empresarial, como en mu-
chas otras cosas se avanza con el método
“ensayo, error”, hasta que hay una iniciati-
va acertada porque nadie mas la ha llevado
a cabo o bien tiene atin un mercado poten-
cial. En ocasiones se adopta un proyectoy
se le impulsa, hasta ver si es viable o no.

Angel 24 tiene un plan de mejora porque
“aunque el proyecto no sea del todo origi-
nal, siempre se pueden incorporar aspec-
tos novedosos”.

El siguiente paso era detectar qué reque-
rian las empresas, cudl era alguna de las
carencias y decidieron ofrecer un servicio
de archivista. Detectaron esta necesidad.

Conformaron un equipo de expertos en el

tema. Las empresas tenian la necesidad de este servicio. Muchas empresas
tenian los archivos en un sétano, en muy malas condiciones. Los documen-
tos podian ser pasto de las ratas, deteriorarse el papel por los acaros. “Te-
nemos un especialista en el ambiente del papel para asegurar su conserva-
cién”, senala.

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

“Después de 40 anos hemos pasado por diferentes etapas unas més dificulto-
sasy otras mas felices. En la actualidad vivimos una situacién singular. Que
nos va a ensefiar muchas cosas nuevas. Nos obligara a inventarnos con lo
que muy posiblemente saldremos reforzados. Pienso que en este momento
no hay que perder el &nimo. Nadie tiene buen rumbo si no sabe a dénde va.
Es muy importante fijar bien los objetivos”.

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

Entre los trabajadores hay “millennials y también un espacio para los “sil-
vers”, personas de cincuenta a setenta afios. En este aspecto indica que la
caracteristica de los millennials es que quieren las cosas muy rapido. Las
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nuevas tecnologias han estimulado esta necesidad de tener respuestas in-
mediatas.

“Atin me acuerdo de cuando las noticias duraban un dia, de un accidente
se hablaba tres semanas”. Ahora todo se difunde al instante y las noticias
duran minutos. Es una sensacion vertigi-
nosa. Los trabajadores millennials tienen

un concepto de vida en el que dan mucha

importancia al tiempo libre para ellos y En el Continuo

quieren que el trabajo y el horario estén

muy claros, porque desean mas tiempo avance en nuevas

dedicado al ocio y otras opciones vitales.

V4
~ . . tecnologias destaca
Anade que “tenemos una plantilla muy jo-
ven” que no buscan un trabajo para toda o
la vida, sino que hacen un planteamiento que tlenen un

sobre su proyecto profesional en conjun-

to. Estan muy preparados”. departamento
Pasando a otros aspectos del modelo de dedicado a]. “big

negocio, pone de relieve que uno de los

servicios que presta la empresa es el “out- data” e investigaCién

sourcing”, la externalizacion del trabajo.

En este aspecto hay que tener en cuenta

que las empresas necesitan hacer bancos

de datos. Confeccionarlos y actualizarlos

esuna de las cosas que demandan todo tipo de empresas, hoteleras, bancos y
administracién entre otros.

Otra cara del negocio es la digitalizacién de documentos, gestion de llama-
das telefénicas (call center).

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

Mas de cuarenta afios dedicados a esta empresa, en un sector en permanente
cambio, requieren teson, capacidad de adaptacién e imaginacion.
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‘ Asociado: 655 ‘ Sector: Artes graficas

Margarita Salom
Salomy Lladd

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

Margarita Salom decidié que queria dedicarse al negocio de la papeleria
porque le encantaba a diferencia de sus hermanas. Cuando le dijo a su padre
que no queria estudiar, y a él le respondi6 que tenia que ponerse a trabajar.
El padre le dej6 claro que no queria que trabajase en la empresa y le indicé
que buscase trabajo fuera y consiguioé un trabajo por cuenta ajena. Al ver
su padre que no conseguia que continuara los estudios le dijo que podia tra-
bajar en la empresa familiar. De esto hace mas de cuarenta anos. Cuando se
hizo cargo del negocio, nolo tuvo facil. Recuerda que hace cuarenta afios “no
era facil ser empresario y tampoco eran muchas las mujeres empresarias”.
Margarita Salom destaca que la empresa ha superado dificultades que pare-
cian insuperables y ha tenido una gran capacidad de adaptacién. Siempre
conservando y fidelizando a sus clientes, como una de las claves de la per-
manencia de la empresa.

@ Empresarios con valor II -175



Una empresa que gracias a la estructura familiar pudo salir a flote de 1a alti-
ma crisis econdémica, la mas intensa de los tltimos tiempos.

Salom y Llad6 empezo6 su recorrido en 1947. El padre comenzé cambiando
tebeos a la salida de misa en la localidad de Binissalem. Mas adelante abri6
una pequena tienda, vendia papel de estraza y objetos de papeleria.

El negocio creci6 de forma paulatina. En el
inicio estaba en una cochera. Mas adelante
alquil6 una casa. En los afios setenta adqui-
ri6é una vieja nave industrial que reformo
construyendo una vivienda que atn es la
casa familiar.

En 1977 compraron la nave actual en el poli-
gono de Palma. Margarita empez6 a trabajar
en estas fechas. Recuerda que uno de los pri-
meros trabajos fue el registro de facturas.
“Una tarea que no me gustaba nada porque
me aburria mucho”, afirma.

Las facturas se hacian con una “facturado-
ra”, una maquina que te calculaba la canti-
dad total e imprimia la factura. Era un pro-
cedimiento mecanico, pero muy eficaz. Ni
decir cabe que en aquellos afios la ofimética
se realizaba sin ordenadores.

Margarita transmite energia, entusiasmo y
emotividad. Sigue recordando y afirma que
“aqui he hecho de todo desde barrer hasta
repartir”. Y esta contenta de haberlo hecho
porque asi cuando encarga un trabajo
piensa que si ella ha sido capaz de hacerlo
la persona a quien le toca la tarea también
lo sabra hacer.

La mecénica del negocio era comprar pa-
pel y objetos de papeleria y venderlos. Te-
nian su propia marca de papel. Cortaban
las resmas en diferentes tamafos para
adaptarlas a las necesidades de los clien-
tes.

Este trabajo tiene una doble vertiente. La
parte de la gerencia y la comercial. A ella

“No era facil ser
empresarioy
tampoco eran
muchas las mujeres
empresarias”
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le gusta mucho mas la parte comercial. Tratar con los clientes, visitar ferias
profesionales del sector. Asimismo, le gusta también la parte de contabili-
dad, pero los aspectos de 1a gerencia del negocio le agradan menos.

De forma progresiva el negocio fue asentandose en todos los productos. Pa-
pel, sobres, cuadernos, folios, libros de contabilidad, boligrafos. Asi como el

material de oficina. -

—— =

Guarda algunos objetos antiguos, entre
ellos una caja de lapices misteriosos que no
recordaba para qué servian. Averigud que
eran unos lapices de calco.

Es una entusiasta de su trabajo, hasta el
punto de que en algtn fin de semana echa de
menos el despacho. “No tengo muchas aficio-
nes -destaca- aunque son intensas”. Le entu-
siasma cocinar para la familia y los amigos.
A veces improvisando con lo que encuentra
en la nevera, otras con mas elaboracion.
Aungque reconoce que en alguna ocasién se
da un gran éxito culinario y en otras “algin
que otro fracaso”.

La jardineria es otra de sus aficiones, sobre
todo en primavera que es cuando ha de po-
ner a punto el jardin para que esté impeca-
ble en verano. Le encanta conocer culturas
nuevas y no olvida las tradiciones como
hacer matanzas con los amigos. Le encanta
el fatbol y jugar al “truc”. Ir a pasear con su
madre y ayudar al nieto con los trabajos ma-

nuales. “No tengo muchas aficiones,

hd ”
Entrar en el almacén de Salom y Lladé para aunque son intensas

una persona de edad mediana es como hacer

un viaje a la infancia. El aroma del papel, de

las gomas de borrar, de 1a madera de los lapiceros, de la tinta. Incluso puede
tenerse un reencuentro con los cuadernos de caligrafia y de calculo. Hasta
puedes tropezar con una tabla de multiplicar y con un variado surtido de
sacapuntas. Respecto a estos Ultimos todavia comercializa el de sobremesa
de la marca El Casco que es un ingenio maravilloso. Estos sacapuntas de ma-
nivela se adaptaban a todo tipo de lapices, con diferentes grosores gracias a
un sistema de cuchillas méviles. Para fijarlos en la mesa hay dos sistemas,
la ventosa y los tornillos. En las aulas de los colegios los sacapuntas estaban
fijados con unas tuercas a la mesa del profesor.
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La marca El Casco también fabricaba gra-
padoras que eran infalibles y muy resis-
tentes.

P~ ,

Ademas, todavia estan los sacapuntas cla-
sicos -la maquineta- en todos los modelo,
materiales, formas y colores. Los cuader-
nos Rubio de todo tipo de calculos, desde
sumas y restas hasta problemas de fisica,
ahora se comercializan en papel y también
en versiones para tablet. Entrar en este al-
macén es evocar todo un mundo situado en
el territorio de la infancia y adolescencia.

Elnegocio ha tenido que ampliar la cliente-
la. “En principio, nuestros primeros clien-
tes eran las papelerias. Con el tiempo hubo
que orientar el modelo hacia el sector de
empresas”.

Aunque ha podido conservar uno de los
mejores clientes, como los centros escola-
res, que han mantenido mucha fidelidad a
lo largo de los afnos. Una de las claves para
mantener la empresa a flote es la proxi-
midad con los clientes. Siempre pregunta
para qué quieren comprar un producto

determinado. De esta forma, puede darles “Unadelas claves para
una orientacién y un consejo porque puede mantener la empresa a flote

es la proximidad con los

haber otro producto mas conforme con las

necesidades del cliente, mas rentable.
clientes”

Respecto al futuro, pone de relieve que esta-

ra al frente de la empresa hasta que pueda.

La compania tiene caracter familiar y destaca que en momentos de dificul-

tad su madre y sus hermanas “han puesto todo su patrimonio a disposicién

de la empresa llegando a arriesgar su dinero”.

Gracias a este apoyo logré sobrevivir a la crisis del 98 no sin pasar unos mo-
mentos duros, en especial cuando tuvo que hacer unareduccién de plantilla.
Recuerda, muy emocionada, este momento en que personas muy apreciadas
tuvieron que salir de 1a empresa. Pensar que a personas que lo dieron todo
en su trabajo no “podia ofrecerles nada méas que un despido, aunque fuese
con unas buenas condiciones econdémicas, me resulté muy duro”. Tuvo una
gran alegria cuando supo que los trabajadores despedidos encontraron tra-
bajo y superaron este momento dificil en sus vidas. Muchas empresas de

o Empresarios con valor I1-178

papeleria tuvieron que cerrar y casi todos
habian sido clientes ya de su padre.

Dejando atras este momento critico, hay
que seguir adelante. La ensefianza de la
crisis de la Covid-19 ha sido, dice, “que hay
que aprender a gestionar el negocio de
otra manera, captando nuevos clientes,
ajustando margenes, probando en nue-
vos mercados”. En su opinidn, “esta crisis
ha sido la peor y anade que la crisis de los
afios ochenta casi no fue nada comparado
con esta tiltima”.

La vida puede dar giros bruscos y fatales.
Ahora hallegado de forma inesperada una
pandemia mundial que ha hecho caer de
golpe la economia. Al respecto destaca que
“en estos momentos de situacion grave en
muchos aspectos no puede haber una dis-
tancia tan grande entre gobernantes y go-
bernados. Es el peor momento para tener
una crisis de la representacién politica. E1
gobierno tiene que volcarse en conseguir
que todos tengan lo que necesitan. Soy muy
partidaria de las ayudas sociales. Ayudas

que vayan a parar a los que realmente lo

necesitan y no a todos los que lo solicitan.

Los gobernantes han de poner en marcha

medidas a favor de las personas que lo ne-

cesiten”.

Asegura que potenciar y proteger a los
productos locales es una de las salidas
parala crisis. Y ésta no debe ser una cues-
tion pasajera. Debe consolidarse. Estos
dias se pueden ver en las redes sociales
empresas que quieren poner en valor su
producto. Y hay que seguir apostando por
estos valores autéctonos”.

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

En la actualidad s6lo se mantienen las clasicas papelerias en algunos pue-
blos y los negocios han tenido que adaptarse para sobrevivir. A pesar de
estas circunstancias, no se imagina un mundo sin papel. Tal vez las genera-
ciones venideras se acostumbren a no necesitar papeles, pero todavia queda
margen porque son muchas las personas que utilizan papel para trabajar,
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informarse y también en el ocio, leyendo libros en papel. Al papel le queda,

en su opinién, mucho recorrido.

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

Pone como ejemplo la mecdnica del ne-
gocio propio. No han desaparecido los
papeles, entre otra cosa, porque son mas
practicos a la hora de trabajar y tienen su
utilidad especial. Como anécdota recuerda
un episodio vivido el ano 2012. En aquel
momento decidieron ponerse al dia en la
mecanica contable y compraron una serie
de programas informéticos. “Cerramos
el 2012 con buenos resultados, nunca ha-
biamos tenido mejor la contabilidad de la
empresa. La cuestion es que nos entrd un
hacker y perdimos la contabilidad. Gra-
cias a las facturas que teniamos en papel
pudimos reconstruir los documentos con-
tables”.

Ademas, siempre habra personas que ne-
cesitaran papeles para muchas cosas. Ella
misma utiliza papeles de diferentes colo-
res, para notas, como puntos de lectura, y
para corregir y clasificar documentos.

Es cierto que en los colegios se utiliza cada
vez mas la tableta o el ordenador. No obs-
tante, se sigue utilizando el cuaderno de
toda la vida, cartillas para aprender a leer
o libros pedagbgicos a base de dibujar y
colorear, porque desarrollan las aptitu-
des de aprendizaje y 1a imaginacion.

Lo cuadernos Rubio han sacado una ver-
sioén para tablet. Margarita Salom destaca
que hay centros escolares que pretendian
que los alumnos s6lo empleasen la tablet y

“Aquihehechode
todo, desde barrer
hasta repartir”

“al final han decidido mantener los dos sistemas porque se desarrollan me-

jor las potencialidades del alumno”.
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Anade que los profesores se han dado cuenta de que algunos alumnos fa-
llaban en la escritura y han vuelo a utilizar los cuadernos de caligrafia. Re-

cuerda que los cuadernos Rubio para ense-
fianza de la escritura se han ido adaptando.
“Habia frases de antologia que han tenido
que cambiarse y me viene a la memoria
una que decia las “tias buenas tienen que ir
amisa”. La escuela antigua estaba orienta-
da al nacional catolicismo y estos textos se
han actualizado.

Nunca desapareceran algunos objetos
como el boligrafo Bic que “tienen una gran
cantidad de seguidores muy fieles. Enlare-
lacion calidad-precio el Bic es imbatible”.

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

Hace unos anos se introducen en el mer-
cado los productos chinos de papeleria y
boligrafos. A esta situacién hizo frente un
grupo de empresas que se asoci6 para com-
prar material a China. Entre ellas Salom
y Lladé. Iban a Taipei y Hongkong a com-
prar el material. Sefiala que intentaron no
tener que depender de los importadores
que trabajaban con unos margenes muy
ajustados. Mas adelante ya no valia la pena
ir a China porque era viajes de quince dias
y salia mas rentable comprar a través de
los importadores. Si hubo una época en

que recurrir a los productos chinos era rentable y dejar de fabricar e im-
portar erala salida que encontraron muchas empresas.
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‘ Asociado: 1.002 ‘ Sector: Prensa

Carmen Serra
Grupo Serra

“Creo que el trabajo
dignifica a la persona.
Se tiene que amar
aquello que se hace”

Para conocer el embrién del Grupo Serra habria que remontarse a 1893, afio
en que se fundé el periédico La Ultima Hora, el buque insignia del Grupo.

Su impulsor, Pedro A. Serra Bauza (Soller 1928 - Palma 2018), comenzd su
carrera como periodista en el diario Baleares en 1947 siendo atin estudiante,
y se licencié poco después en la Escuela Oficial de Periodismo de Barcelona.
Se casé en el ano 1956 con Margalida Magraner y el matrimonio fundo, en
la calle Sant Feliu de Palma, la editorial Atlante donde imprimieron, entre
otros, los libros ganadores de los Premios Ciutat de Palma que convocaba
—y todavia convoca— el Ayuntamiento de Palma.

Historia en la que nos introduce su hija, Carmen Serra, presidenta del Gru-
po Serra desde el afio 2013: “En aquella época”, afirma, “solo habia cuatro ra-
dios y una cadena de television”. Sus padres editaban entonces las revistas
‘Fiesta deportiva’y ‘Semana mallorquina’, revista editada en inglés, aleman,
francésy espariol que informaba sobre noticias de sociedad, de excursiones,
de localizacion de lugares que fueran de interés para los turistas, asi como
de servicios diversos, como restaurantes o salas de fiesta.
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“Mi padre, que era una persona muy em-
prendedora y tenia una gran capacidad de
crear proyectos, pensé que qué mejor bien-
venida podian encontrar los turistas ingle-
ses cuando llegasen a Mallorca que dispo-
ner de un periddico editado en su lengua”.
Hablamos de los afios 60 del siglo XX, cuan-
do todavia, en plena dictadura franquista,
las noticias que llegaban del extranjero lo
hacian de forma escueta y los periddicos in-
gleses, después de haber pasado por la cen-
sura, llegaban con dos dias de retraso. Fue
entonces cuando “a mi padre se le ocurrid la
idea de recibir a los ingleses en el aeropuer-
to con un periddico editado en inglés, en vez
de con el tipico grupo de ball de bot”. Con este
propésito viajé a Madrid para pedir autori-
zaciéon a Manuel Fraga Iribarne, en aquel
momento ministro de Informacién y Turis-
mo. Le concedieron el permiso con la condi-
cién de que el periddico debia salir antes del
1 de enero de 1963. Solo faltaban seis meses
para esta fecha y Pedro Serra no tenia la in-
fraestructura preparada para la edicion de
un periddico, ni periodistas suficientes con
el dominio del inglés. Pero con trabajo y te-
nacidad consiguio su propésito v, el 31 de
diciembre de 1962 se publicé el primer nd-
mero del ‘Majorca Daily Bulletin’.

En 1962 Carmen tenia 5 afnos y su herma-
no Miquel, 3. “Podria decirse que nosotros
hemos nacido en una imprenta. Crecimos
alli, en el callejon de Sant Feliu, jugando
entre linotipias y mesas de composicién”,
recuerda.

Al ‘Majorca Daily Bulletin’ le siguieron
otras publicaciones, como el ‘Iberian Dai-
ly Sun’ o el ‘Mallorca Magazin’, el semana-
rio del Grupo Serra editado en aleman.

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

—

Su padre les inculco
que por encimade
todo esta la noticia.
Y apesar de no ser
periodista, dice,
“estos valores los
tengo clarisimos,
impresos en el ADN”
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tirada de Mallorca. Asi, inici6 una reforma
estructural de ‘Ultima Hora’, empezando
por el disefio de la maquetacién, pasando
por una fuerte campana comercial, contra-
tando nuevos articulistas y periodistas, y
cambiando por completo la estructura de la
portada.

A partir de ese momento y con la puesta en
marcha en 1982 de la emisora de radio An-
tena 3 Mallorca nace el Grupo Serra como
grupo editor de medios de comunicacién de
prensa escrita, radio y television.

“Cuando eres una empresa familiar, sin ser
consciente de que lo eres, adquieres espon-
taneamente la terminologia y protocolo de
que formas parte de un negocio regentado
por tu familia”. Y con brillo en los ojos pro-
sigue, “a veces pienso y me remonto... para
mi no era solo una empresa, era empresa y
familia, todo en uno. Comiamos y cenaba-
mos con lo que sucedia en el periddico, en la
radio”.

Con la mirada puesta en el pasado y para
saber en qué momento Carmen asume un
papel dentro del negocio familiar, nos habla
deello.

“Durante unos anos trasladé mi residencia,
primero a Barcelona y luego a Madrid. Mis
hermanos quisieron estudiar periodismo,
en cambio yo opté por la logopedia. Me casé

“En nuestra familia todos
hemos colaboradoy
participado siempre”

y tuve dos hijos. Estuve diez afios viviendo fuera hasta que en 1984 volvi a
Mallorca. Mi intencién era continuar con mi profesién de logopeda para
atender a nifios con problemas. Queria también hacer logopedia hospitala-
ria por lo que empecé a prepararme para optar a una plaza en el hospital
de Son Dureta. Paralelamente, trabajada en el ‘Majorca Daily Bulletin’, y
... bueno, poco a poco fui integrandome mas en las labores que hacia en el
‘Daily’ hasta que finalmente opté por abandonar la logopedia y dedicarme

integramente a la empresa”.

“Lo que mis padres hacian en la empresa, tanto mis hermanos como yo lo
conociamos y lo viviamos. Nos han ensefiado todo desde el principio, por lo
que nuestra formacién ha partido desde la base. Metaforicamente hablan-
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do, hemos subido peldano a peldafio y pasado por todos los rellanos de una
escalera”. Orgullosa de sus padres, afirma “en nuestra familia todos hemos
colaborado y participado siempre”.

Pero si algo le ha marcado como referente, es que su padre les inculcd que
por encima de todo esta la noticia. Y a pesar de no ser periodista, dice, “estos
valores los tengo clarisimos, impresos en el ADN. La noticia esta por encima
de todo. Te debes a tus lectores y ellos tienen el derecho de recibir la mejor in-
formacion. Las noticias deben ser concisas y objetivas y hay que trabajar para
contrastar cualquier informacion con el objetivo final de que ésta sea veraz”.

“El problema que podemos plantearnos como periodistas y como empresa
editora es el profundo cambio que se esta produciendo en la sociedad. Hoy
en dia”, suspira, “estamos en un mundo tan frenético, yo diria que incluso
inhumano, en el que la noticia atin no se ha producido cuando ya se ha publi-
cado en las redes sociales”.

Ultimamente se ha puesto sobre la mesa si
por el hecho de tener un mévil somos todos
periodistas o fotdgrafos. “Ahora mismo
creo que los editores y periodistas somos
los defensores de la noticia y tenemos la
obligacién de, en esta fabrica de contenidos
en la que trabajamos, exigir y conseguir
que éstos sean lo mas veridicos y contras-
tados posibles. Esta es nuestra mayor res-
ponsabilidad. Debemos ser los garantes de
que las informaciones que publicamos es-
tén hechas desde la mas absoluta libertad,
que sean veridicas y estén contrastadas”.

El Grupo Serra es un equipo. “En él estan
mis hermanos, Miquel y Paula, y mi hijo
Pedro que es el consejero delegado. Todas
las decisiones que se toman son consen-
suadas. Cada lunes nos reunimos para
trabajar en diversos temas y propuestas,
los estudiamos y valoramos. Yo soy la pre-
sidenta, pero nuestra estructura y manera
de trabajar no es presidencialista, sino que
es un trabajo de equipo”.

Carmen tiene muy claro que “si quieres
mantener la empresa familiar hay que ser
generoso, todos tenemos que compartir, lo como ensucasa”’
bueno y lo malo, si no esto no funciona”.
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“Nuestro deber es conseguir
que la gente que trabaja en
nuestra empresa se sienta

Y a partir de aqui, asegura, “creo que cualquier empresario tiene una gran
responsabilidad, ya no solo para poder pagar las néminas a final de mes,
sino que nuestro deber es conseguir que la gente que trabaja en nuestra em-
presa se sienta como en su casay, como en un equipo de fatbol, que sienta los
colores. No es facil, porque no todos somos iguales y todo el mundo tienes
sus ideas y sus creencias, pero lo importante es que el trabajador se sienta
como si formara parte de todo un engranaje”. E1 Grupo Serra puede presu-
mir de haber tenido trabajadores que empezaron a los 15 afnos con Pedro

Serray que se han jubilado en la empresa.

El pilar del Grupo Serra “es el empeno y la
constancia que pusieron nuestro padre y
nuestra madre y que nos han inculcado a
toda la familia”. Afirma, no obstante, que
“no todo es un camino de vino y rosas. Y
prueba de ello es la crisis econémica que
vivimos y padecimos. En nuestro caso,
es cierto que tuvimos unos anos que nos
permitieron modernizar la empresa y ha-
cer algunas inversiones. Una de ellas fue
la construccién de la planta impresora y
la compra de la nueva rotativa. Pero llegd
la crisis de 2008 y de repente casi todo se
pard. Tuvimos que adaptarnos a las nue-
vas circunstancias, ajustar presupuestos
y dejar de lado los intereses particulares
para poder luchar juntos por y para la em-
presa. Si pediamos contencién y esfuerzo a
nuestros trabajadores, nosotros, como em-
presarios, teniamos que dar ejemplo. Entre
otras cosas, dejamos de hacer la gran fiesta
de los Siurells de Plata, un acontecimiento
social que reunia a mas de 1.000 personas”.

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

Pero continuaron trabajando y el Grupo Serra, con el esfuerzo de directivos
y trabajadores, consigui6 salir adelante. Gracias a esto y con una serie de
acciones, dice, “hemos llegado donde hemos llegado. Incluso a mitad del ca-
mino pudimos comprar el ‘Diario Menorca’ porque pensamos que teniamos
la obligacion de adquirir este periédico antes de que, por la situacién por la

que pasaba, dejara de publicarse”.

En cuanto a como afronta la empresa la situacion provocada a raiz de la cri-
sis de la Covid-19, Carmen explica que “si bien es verdad que, indiscutible-
mente, lo primero y mas urgente fue atajar de raiz la crisis sanitaria, ahora
toca recomponer econdmicamente nuestras empresas e intentar, en la me-
dida de lo posible, mirar al futuro con optimismo y esperanza”.
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E1 Grup Serra como empresa de medios de
comunicacion, y por tanto actividad esen-
cial considerada por el Gobierno durante
el estado de alarma, “ha reafirmado su
compromiso con la sociedad a la que sirve
informando dia a dia de todo lo acontecido
conrigor y objetividad en nuestra comuni-
dad, en Espafia y en el mundo”, comenta.

Como la gran mayoria de empresas, con-
tinua, y en su caso debido a la caida de la
publicidad, “nos hemos visto obligados
a aplicar un Expediente de Regulacién
Temporal de Empleo. No obstante, desde
un primer momento hemos continuado
trabajando para que, una vez superada
esta situacién, podamos volver a la nor-
malidad en la mayor brevedad posible.
Asi, diferentes departamentos han im-
plementado el teletrabajo con el fin de
que Ultima Hora llegara puntualmente a
todos los lectores, suscriptores y clientes
y mantener la confianza que han deposi-
tado en nuestro periédico desde hace 127
afnos”.

Lo que tiene claro esta mujer es en poner
en valor el ADN del Grupo. Piensa que se-
guimos en una crisis, “de identidad, de sa-
ber qué pasara conlos periddicos de papel,
de saber como poner en valor esta fibrica
de contenidos y que la gente la entienda
como tal”. En cuanto a la crisis econémi-
ca de la que a duras penas hemos salido,
asegura que “las producciones de los in-
gresos publicitarios que teniamos los pe-
riddicos antes del 2008, ya no los tenemos
ni en el periddico en papel ni en la web”.
Por ello, afirma, “tenemos que conseguir
poner en valor estos contenidos tanto en
la edicién impresa como en la digital”. No
obstante, defiende que el periddico regio-
nal continuara teniendo una razén de ser
porque es un diario de cercaniay, al finy
al cabo, al ciudadano le interesa conocer
sumas cercana realidad.

El pilar del Grupo
Serra “es el empero
y la constancia que
pusieron nuestro
padre y nuestra
madre y que nos han
inculcado atodala
familia”
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Como empresaria, Carmen Serra defiende
que el trabajo no es un castigo, al contra-
rio, asegura que “creo que el trabajo dig-
nifica a la persona y que se tiene que amar
aquello que se hace”. Asiloviveellayasilo
transmite a su entorno.

Carmen, ademas, colabora desde hace mu-
chos aflos en acciones sociales. “Las cosas
van surgiendo y hay que saber aprovechar
las oportunidades”. Empez6 a formar par-
te de la asociacion Amics de la Infancia
hace mas de veinte afos para la cual, junto
a otros voluntarios, organiza cinco o seis
actividades al afio. Con la recaudacién con-
siguen mantener un centro de nifos de la
calle en Per1, al lado de Lima; un centro de
nifias en la India y colaboran con un pro-
yecto de centros educativos enel Altode La
Paz (Bolivia). “Junto con estar con mis dos
nietos, colaborar con Amics de la Infancia
es de las cosas que mas me llenan y me sa-
tisfacen”, comenta emocionada.

Entre las aficiones de Carmen Serra estd el mar y la lectura, “me encanta na-
dar” y soy una lectora empedernida, aunque reconoce que no tiene mucho
tiempo. Es una enamorada del mar y con nostalgia recuerda que su padre les

llevaba a pescar en su llaut “siempre que podia”.
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‘ Asociado: 324 ‘ Sector: Distribucién de productos lacteos (Danone)

Bartolomé Simonet
Pemija (Refrilog)

“Hay algo en mis
genes que me dice
que no me puedo
rendir”

Las casualidades rodean a Bartolomé Simonet, que recayd en Danone cuan-
do tenia poco mas de 25 afios. Otra casualidad le llevé a pasar de empleado
a empresario. De él llama la atencién su infatigable busqueda de soluciones
en entornos complicados y su rendida admiracién a su padre. No viene de
estirpe de emprendedores: es un hombre que se hahecho a obray semejanza
de un padre humilde y trabajador que sorte6 todo tipo de dificultades para
alimentar a su familia. No fue a la facultad, pero durante su carrera profe-
sional se formo en gestion y direccion empresarial. Con el brillante ejemplo
paternal, Bartolomé Simonet, ha llevado el timén de una gran empresa con
125 empleados que distribuyen toneladas de alimentacion refrigerada en
todas las Baleares.
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“Soy empresario a la fuerza”, cuenta Bartolomé Simonet, que empezd a tra-
bajar con 14 afios tras acabar EGB. “Era el botones de oficina de una empresa
de ventay reparacion de maquinaria para obras publicas. Estudiaba por las
noches mecanografia, contabilidad... Y al volver de la mili vi un anuncio del

periddico para trabajar en Danone como
responsable administrativo”. Tenia 25
afos y acababa de dar un paso decisivo en
su vida. Inquieto por naturaleza, en todos
esos anos no paro de formarse.

Entonces llegd 1994 y “Danone decidié ce-
rrar delegaciones. En aquel momento mis
alternativas eran irme al paro, trasladar-
me a Barcelona o asumir el riesgo con otros
socios de ponernos al frente de una distri-
buidora de Danone”, explica Simonet. Ad-
mite que no fue una decisién vocacional,
sino que lo hizo empujado por el momento.
“Asumi el papel de consejero delegadoy de
gerente de Pemija. Me converti en empre-
sario porque tenia que sobrevivir”, dice
Simonet.

Al poco tiempo ya venian mal dadas: “Las
cadenas de supermercados empezaban a
centralizar el servicio de Danone vy les ser-
vian directamente a Mercadona, Eroski y
demas”. Es el momento de buscar solucio-
nes. Empezaba a escasear el trabajo para
los tres distribuidores de la isla, uno de
ellos Pemija. “Hicimos una ampliacién y
entramos en Pemija. Solo quedamos noso-
tros como distribuidores de Danone. Pero
las centralizaciones de distribucién nos
afectaban y fue el momento de diversifi-
car”, cuenta Simonet.

Hace 35 anos la distribucién y la logistica
estaban a punto de vivir una revolucion.
En aquel entonces “en Danone habia auto-
venta. Los camiones cargaban el género,
visitaban clientes que hacian el pedido.
Habia 35 rutas y no habia ni ordenadores,
haciamos las liquidaciones a mano”, explica
Simonet. De ahi se pasé a la preventa: se to-
maba el pedido el dia anterior, por la tarde

“Me converti en empresario
porque tenia que sobrevivir’

i
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se preparaba el pedido y al dia siguiente se servia. “Eso hizo que las ventas
se incrementaran para todos los clientes”, recuerda. El sistema habia cam-
biado: “Era Danone quien tenia las iniciativas. Nosotros servimos el género,
un reponedor que lo coloca y el preventista hace el pedido del dia siguiente:

tres personas para un mismo cliente. Aho-
rase hace con un sistema semiautomatico”.

La distribuidora Pemija ya existia cuando
Simonet entra en la empresa para dirigirla
y diez anos después se funda Refrilog dedi-
cada alalogistica, lo que supone una forma
de diversificar su actividad. En el momen-
to que entra en Pemija, el salto de emplea-
do a responsable supone ciertos cambios:
“Estaba acostumbrado a moverme en mi
terreno. Entonces empiezo a afrontar
mas responsabilidades, mas gente... Pasé
a contratar a las personas, a negociar con
los proveedores y los bancos. Liderabamos
una empresa y no estibamos preparados.
Es verdad que ya funcionaba, que los clien-
tes ya estaban. Sabia como trabajar, pero
no cémo dirigirla. Eramos muchos socios y
costaba ponerse de acuerdo. Fue duro mar-
car las lineas”.

Ahora echa la vista atras con sus 61 afios.
Tras su paso por Danone, “el inicio de mi
carrera”, ha desarrollado toda su activi-
dad hacia la alimentacién refrigerada y
congelada. A dia de hoy, ademas de ser dis-
tribuidor de Danone en Baleares, trabaja
con marcas como Nestlé (Froneri), Florette,
Tarradellas, La Menorquina o Berlys, entre
otras. “Siempre he tenido el apoyo de mis
socios. Cuando vi que menguaba el negocio
de Danone, busqué alternativas para poder
subsistir. La gente me decia que estaba loco

“Siempre he tenido el apoyo
de mis socios. Cuando vi

que menguaba el negocio de
Danone, busqué alternativas
para poder subsistir”

cuando me meti con el transporte maritimo. Con Refrilog traemos mercan-
cia desde Valencia y Barcelona. Danone me quitaba volumen de trabajo,
pero me ofrecia hacerles el transporte desde la Peninsula hasta Palma. Alli
habia otra oportunidad de trabajo. Y no solo eso: aproveché para buscar

otros clientes de la Peninsula para traer género”.

De Danone a un amplio abanico de marcas. Y de la distribucién por la isla a
llevar la logistica también desde la Peninsula. “Era una forma de abrir cami-
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no. Aun queda mercado para distribuir a pequenias cadenas mallorquinas, a
grandes superficies como Carrefour y Alcampo. Y después llevamos leche,
sandwiches, smoothies o ensaladas preparadas a supermercados de costa
que tienen a los turistas ingleses y alemanes como clientes”, dice.

Ladiversificacion “es el secreto para sobre-

vivir. Con Danone llegamos a mover 10.000 6 °
toneladas de yogur en la isla al ano. Ahora Ha habldo HOCheS

no llegamos a 3.000 toneladas en toda Ba-

leares”. Transporte, autoventa, almacenes, que no he dormido.

distribucion... “No queria estar atado solo

a una marca’, cuenta. A dia de hoy 500 Ya sea por una CriSiS

clientes compran directamente a Pemija,

pero “estamos abasteciendo a 4.000 clien- o porque alguien te

tes en la isla por diferentes lineas de dis-

tribucioén, logistica o transporte. También ha I‘ObadO 200 000

trabajamos con cadenas hoteleras”. La idea
es “dar un servicio lo mas completo posible

dedicado a la alimentacién refrigerada a euros’ no te has dado

cualquier cliente. Desde la recogida en la

fabrica hasta un comercial que te vende cuenta Y crees qlle
te vaahundir la

una pieza en el supermercado”.

Admite que “no me quejo. Hemos conse-

guido que la empresa subsistiera. Lo que empresa”
se ha ganado lo hemos invertido aqui

siempre, bien comprando a otros distri-
buidores, bien construyendo una nueva
nave en Mercapalma, invirtiendo en nuevos proyectos o comprando vehi-
culos. Tenemos base en Valencia, Barcelona, Ibiza y Menorca. Empezamos a
trabajar 25 personas y ahora somos 125”.

En plena crisis del 2008, Simonet empez6 a viajar por la Peninsula en busca
de nuevos proveedores y clientes a los que ofrecerles servicios de distribu-
cién o transporte en Baleares. “Era emprendedor y empecé a asumir riesgos
como construir una nave de dos millones y medio de euros. Y lo afrontamos.
Pensaba que igual nos podiamos estrellar, pero es que el trabajo iba men-
guando”, insiste. Su apuesta arriesgada ha resultado todo un acierto: “Los
distribuidores de Danone pasaron de superar los 140 en toda Espana a poco
mas de 40”. Entre sus socios, ahora jubilados, tampoco habia empresarios,
“todos éramos empleados, desde repartidores a preventistas. Son buena
gente y les agradezco el apoyo”.

Ahora Simonet se enfrenta a una nueva crisis provocada por la pandemia
del coronavirus y hace acopio de valor y experiencia para solventar la si-
tuacion.
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“La inesperada crisis provocada por la
Covid-19, me produce una gran tristeza
por las nefastas consecuencias en la vida
de tantas personas. Profesionalmente, es
evidente que ha roto todas las ilusiones,
esperanzas y proyectos que nos plantea-
bamos para un futuro inmediato, sobre
todo en nuestra isla que depende tanto del
turismo. Ha cortado de golpe la actividad y
nos plantea un futuro muy duro y dificil,
econdémicamente hablando, que afectara
a toda la poblacién”, dice Bartolomé Si-
monet. Ante este nuevo panorama, “apli-
caré lo que aprendi desde nifno, mientras
queden fuerzas: trabajar, luchar, buscar
salidas y reconstruir. Aunque hayamos
retrocedido mucho en el camino, tenemos
que recorrerlo de nuevo con la ilusién y
la fuerza que lo hicimos en su momento,
con el reconocido esfuerzo de todo el per-
sonal, adaptandonos a la nueva situacién.
Todo, menos quedarnos quietos esperando
que se solucionen los problemas por si so-
los. Aunque una ayuda real y solidaria de
nuestros gobernantes seria bien recibida”,
senala el empresario.

Al mirar hacia atras, recuerda que “ha
habido noches que no he dormido. Ya sea
por una crisis o porque alguien te ha ro-
bado 200.000 euros, no te has dado cuen-
ta y crees que te va a hundir la empresa”.
Después, con la crisis de 2008 “la gente no
come igual. Busca producto mas econé-
mico y al negociar piden el producto mas
barato, incluso en los hoteles. Los precios
han estado bajando en los dltimos siete
afios”. La guerra de precios es una cons-
tante en su sector, donde “si le dices a un
cliente que le subes un céntimo, te contes-
ta que tiene otro proveedor que se lo hace
dos céntimos mas barato”, cuenta.

“Hay héroes que

no han destacado
mucho en la vida,
pero yo amipadrelo
tengo en un altar”

Hubo un momento en el que se planted jubilarse, pero “mi hijo, de 31 afios,
decidi6 involucrarse en el negocio. Ha estado nueve afios trabajando aqui
pero no parecia muy convencido de seguir”. Ahora tiene el relevo asegura-
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do y esto le anima a seguir al frente de la
empresa formando y apoyando las reno-
vadas energias que aporta su hijo.

Simonet se enfrentoé al paso de empleado

aempresario. “Yo era uno masy di el salto

con gente con la que habia trabajado. Pero

ya no me veian igual. Somos 125 personas

e intentamos que todos se entiendan. Hay

gente que entra a verme con sus proble-

mas personales y si puedo, le ayudo. Seria

un error mirarle solo como un trabaja-

dor”. Advierte que en época de crisis “nun-
ca han dejado de cobrar la némina. Otra
cosa es que no hayan podido ganar méas o
apretar cuando falta un empleado. Pero
en general el personal esta contento. Yo lo
estoy con ellos”. El responsable de Pemija
tiene siempre su puerta abierta a sus em-
pleados, “si él tiene un problema yo tengo
un problema. Debo escucharle y a veces
hay cola. He sido trabajador y estoy muy
metido en ese papel”.

El origen humilde de Bartolomé Simonet
explica gran parte de su trayectoria y de-
cisiones. “Mi padre fue mi ejemplo. El no
fue un gran empresario. Sufrié muchos
problemas de salud, estaba practicamente
ciego con tres desprendimientos de retina.
Pese a todo trabajé de pinche, cocinero y
albaiiil. Le atropellé un coche y quedé cojo.
Pero sacé adelante a su familia. Al final em-
pezb a vender cupones de la ONCE”, dice
emocionado este empresario. “Le he visto
luchar toda la vida sin quejarse. Cuando
muriod tenia 91 afos y era independiente:
iba a todas partes, se hacia la comida...”.

“El dia antes de
fallecer, mipadre

me dijo: ‘ojala mucha
gente fuera como ta”

Para Simonet “hay héroes que no han destacado mucho en la vida, pero yo
a mi padre lo tengo en un altar. Cuando tenia problemas en el trabajo, me
decia que si mi padre pudo salir adelante ¢;no podia hacer yo lo mismo?”. Este
emprendedor recuerda a su padre luchando para que le pagaran por su tra-
bajo de guardia nocturno o buscando un nuevo empleo para alimentar a sus
hijos. “Cuando mi padre entré en la ONCE pudo cobrar un sueldo razonable,
saco a su familia adelante y pagar un piso. Yo ya tenia 14 afnos y decidi no
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estudiar mas porque veia que hacia falta
en casa”. Tras el trabajo, estudiaba conta-
bilidad por las noches. Hasta que apareci6
el anuncio del periédico de Danone y “em-
pezo toda esta historia”.

Su padre era también de natural inquieto
y “era muy buen vendedor. Tenia tantos
clientes abonados que a media mafana ya
habia vendido todos los cupones. Haberle
visto luchar desde pequeiio ha sido mi es-
cuela. Hay algo en los genes que me dice
que no me puedo rendir”. Su padre esta-
ba tan orgulloso de él que “el dia antes de
fallecer me dijo ‘ojalda mucha gente fuera
como ti”". Bartolomé Simonet no escatima
palabras para alabar a su padre. Si él lla-
maba a todas las puertas buscando traba-
jo, Simonet hijo tocaba todas las fabricas
y proveedores para distribuir sus produc-
tos. E1 ADN del trabajador incombustible
hadejado su huella.

0 Empresarios con valor II -197



‘ Asociado: 1.431 ‘ Sector: Artes graficas

Maria Socias
Imprenta Bahia

“En casa esta
prohibido hablar de
trabajo, de hecho,
cuando se sale

por esta puerta, el
trabajo se queda
aqui”

Todo comienza hace 54 afios con sus padres que montan una imprenta en
Llucmajor. “Mi padre era misico y vio que las salas de fiestas utilizaban im-
presos y vio la oportunidad. Por las noches iba a tocar y por las mananas
imprimia. Comprdé una maquina de impresion tipografica marca Marinoni
y la instald en su garaje. Asi empezd la imprenta”. Maria Socias recuerda
muy bien los inicios de un negocio familiar en el que llevan trabajando los
tres hermanos: Guillermo que es el mayor, Gari es la pequeia y Maria la me-
diana.

Su padre, que tiene 84 anos (en el momento de esta entrevista), pasé de ser
musico a impresor, siempre con el apoyo incondicional de su esposa Fran-
cisca. Empezaron muy jovencitos en su garaje, luego estuvieron en el Are-
nal hasta el afio 95 en que se trasladaron al poligono Son Castello.

Maria Socias junto a sus hermanos son los gestores de Imprenta Bahia y
reconoce que no se ha visto como empresaria hasta cumplir los 40 afios,
cuando sus padres se jubilaron. Entonces es cuando dijeron “ahi os quedais
y 0s encargais vosotros”. En ese momento es donde Maria y sus hermanos se
vieron como empresarios.
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En una empresa familiar, exclama, “tienes que aprender a vivir con la fa-
milia en lo que es 1a empresa y en la parte familiar, que ahi, ya te digo no es
dificil sino muy dificil, pero se suele arreglar”. También le saca la parte posi-

Maria empezd a trabajar en el negocio familiar con 19 afios, “una chavalita”,
dice. “Estuve un tiempo en la papeleria aprendiendo a atender clientes que
era muy importante para quitarnos los humos de encima, y luego en la im-

prenta, cubriamos las vacaciones de los empleados”.

Asegura que “enunaempresa tan familiar
como es lanuestra, cada dia es un aprendi-

(13 ° . .. . .

zaje tanto a nivel empresarial como fami- ApreC]_amOS a IOS “Empiezas a convivir el dia a dia, eres pare-
liar, es un cambio constante”. . ja, madre, tienes que aprender a vivir con ni-

’ N . Cllentes 'Y queremos flos pequenos y venir a trabajar. La ge.sti()n
Ademas de las crisis econémicas que he- la llevamos entre todos, yo soy comercial, la
mos pasado ahora. e.stam(.)s en una época que estén ContentOS responsable de calida.d', de meqio arpbiente...
que yo la llamo: crisis anti papel, que todo en una empresa familiar, casi, casi, se hace
mira al medio ambiente. Las imprentas el pino”. (Hace una pausa) “No sé hacerlo, se
son empresas que desde siempre han reci- con nueStro rie, que si no... aunque es divertido. Venir
clado, “nos vamos adaptando y aprendien- o o cada dia es una bonita historia”.
do cadadia”. Todo ello, afirma, “sirve para S€rvicio. ESta €s
obtener certificados de medio ambiente, s o Esta empresaria derrocha energia, le encan-
buscar productos nuevos, maderas y bus- nueStl‘a p011tlca: ta su trabajo, “si no, no lo haria”. “Te estre-
car mas clientes”. . . sa, te agobia, te pones histérico, pero el ver

que el Cllente este lo que has hecho, recompensa”. Siempre se

En una época de cambios, tiene muy claro . cambiarian cosas, expresa, “pero tendria
que se deberia concienciar a la gente de SatleeChO con que pensarlo mucho. No soy tan dréstica”.
que el papel no es malo si se usa con racio-
nalidad. “Muchas veces el cambio de.papel Imprent a B ahi a. Desu padre,‘l)lub? una} cosa ql‘le le llamé6 mu-
por una Tablet es peor para el medio am- cho la atencién. “Papa deberia haber hecho
biente”, apostilla. N a da mé S” esto de otra manera y me dijo: No te arre-

Con la crisis sanitaria de la Covid-19 mues-
tra preocupacién, pero atun asi lanza un
mensaje optimista: “Debemos ser fuertes

y mirar al futuro con la esperanza e ilusién de que saldremos reforzados
con esta experiencia. Es necesario un apoyo entre empresas de las Islas para

reactivar la economia”.

Imprenta Bahia es una de las empresas que ha vivido un cambio generacio-

”

nal. Los fundadores fueron sus padres, “estan orgullosos”. “Mis padres lo
hicieron muy bien. A los 55 afos contrataron un consultor y prepararon el
cambio generacional, cada uno en su sitio y todo muy bien preparado. Y aho-

ra entra otro cambio generacional”.

Gariy Maria estan en Mallorca y Guillermo esta entre Mallorca y Playa del
Carmen. En México trabajan desde hace diez afios para servir a sus clientes
de Mallorca, principalmente hosteleria. “Alli necesitaban un proveedor y
nos instalamos en Playa del Carmen”. Aparte de clientes de Mallorca tam-
bién tienen muchos clientes de alli. “Ya nos conocen”, dice.
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tiva, entre las cosas buenas, afirma, “esta el ser una pina, y cuando viene una
urgenciay un problema todos estamos alli. Es una gran ayuda y es una fuer-
za importante en las empresas familiares”.

pientas, aprende y sigue”. En ese momento
supo que de cualquier error hay que apren-
der y corregir. Y eso es lo que esta mujer ha
hecho siempre. “Mirar al trabajo de cara”.

“En una empresa familiar,
En el 2020 son una plantilla de treintay cinco casi, casi, se hace el pino”
trabajando en Mallorca y treinta y cinco en
Cancin. “Tenemos un cliente de cuando em-
pezaron mis padres, al cual queremos mu-
chisimo, entonces imaginate la alegria cuando entra por la puerta, su padre
ya trabajaba con nosotros. Bueno, aqui los clientes son amigos”.

El ADN de esta empresa es tratar a los clientes como parte de la familia. In-
tentan mantener los mismos proveedores, “si cumplen”. “Apreciamos a los
clientes y queremos que estén contentos con nuestro servicio. Esta es nues-

tra politica: que el cliente esté satisfecho con Imprenta Bahia. Nada mas”.

-¢El cliente ha cambiado?
-Los clientes importantes de mis padres eran la hosteleria y las salas de fiesta,
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recuerdo que mis padres iban a cobrar facturas de noche y no volvian hasta
las tres de la manana, y al dia siguiente a las siete de la manana ya se ponian
a trabajar. Ahora no tenemos salas de fiesta, la hosteleria sigue siendo un
puntal, y clientes de todo tipo, desde un cliente que quiere editar un libro,
pasando por el gubernamental, hasta el que quiere hacer tarjetas de visita.

En su trabajo, asegura, “solo existe una
meta”, “que cumplamos con el cliente”. Y si
un dia tienen que salir tres cosas, continia,
que salgan las tres cosas. “Y no te puedes ir

hasta que estén terminadas esas tres cosas”.

Maria siempre ha dicho que si el cliente
pide un trabajo para una fecha es porque
lo necesita. Su politica es que todo lo que
se hace se tiene que hacer bien y que lo que
recibe el cliente lo reciba bien. “Siempre
intentamos, sea el trabajo que sea, que sal-
ga perfecto”.

No tienen ni una maquina de cuando empe-
zaron sus padres, siempre hemos estado a
la Gltima, su icono es que siempre “nos han
conocido por nuestra calidad y seriedad en
laempresa”.

Entrando en la parte mas personal de Ma-
ria, de como vivid los primeros afios de
su maternidad siendo empresaria, expre-
sa que “duros, pero muy divertido”. “Me
encantaba mi rol de madre y aprovechar
los momentos familiares. Desde el primer
momento a mis hijos siempre les he dicho
lo mismo: estudiad lo que os guste porque
tendréis que hacerlo toda la vida, tenéis
que hacerlo con gusto. Ellos no han segui-
do con la parte de artes graficas... Conocen
toda la empresa y saben que, si en un mo-
mento determinado tienen que apoyar a la
empresa, ahi estaran. La estructura fami-
liar la tenemos muy clara. Y creo que es la
fortaleza que tiene Bahia, el personal y la
familia”.

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

Ensutiempo libre, Maria juega al golf'y disfruta de estar con sus hijos y “pa-

”

sarmelo bien”. “Tengo muchas amistades y disfruto del dia a dia”.
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En casa, dice, “estd prohibido hablar de
trabajo, de hecho, cuando se sale por esta
puerta, el trabajo se queda aqui. A veces
hago la broma con mi marido de pregun-
tarle ¢qué tal te ha ido el dia?”. “Las reunio-
nes en la empresay en casa somos familia”.

Estar en el poligono Son Castell6 ha dado
“alas” a Imprenta Bahia. “Poder estar aqui
hizo que pudiéramos crecer en todo, Tanto
de espacio, no podiamos dar servicio a los
clientes porque no nos cabian las maqui-
nas donde estabamos, por eso no hay mas
que una maquina de cuando empezaron
mis padres, que estd de museo. Pero todo lo
demas es nuevo”.

En las artes graficas la evoluciéon que se
vive con las nuevas tecnologias hace que
las imprentas se tengan que modernizar,
adaptar y maximizar los procesos, pero
Maria no cree que desaparezcan. “Siempre
estamos pensando y haciendo cambios. In-
tentamos que todos los productos que ser-
vimos se hagan en Bahia. Nuestra filosofia
es lo hacemos nosotros y bien”.

“No toco ni una cifra”, sonrie, “Soy la parte
comercial y tenemos clarisimo hacia dénde
vamos y qué queremos hacer, lo dificil es el
camino para llegar”.

“Cada hermano empezamos de repartidor

con la furgoneta, no en la mesa sentados
hemos pasado por casi todos los departa-
mentos y maquinas, cada uno en lo que
sabe hacer, para luego elegir en que depar-
tamento queriamos estar”.

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

“La estructura
familiar la tenemos
muy clara.Y creo
que es la fortaleza
que tiene Bahia,

el personal yla
familia”
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‘ Asociado: 468 ‘ Sector: Metal

José Torrens
Metalargicas Torrens

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

Sélo han pasado 100 afios desde que empezaron a fabricar ollas de laton para
terminar equipando las cocinas de los hoteles mallorquines en los confines
del mundo, capaces de dar de comer a 3.000 personas al mismo tiempo. Los
nietos de José Torrens, José y Javier han conseguido que la empresa familiar
se internacionalice con un gran salto que, aseguran, ha merecido la pena.
En medio de estos saltos kilométricos, en las modernas instalaciones del po-
ligono, destacan unas fotografias en blanco y negro de unos hombres que
trabajan en una fragua. Es el abuelo José Torrens acompainado de sus traba-
jadores del 1atén. El origen de todo.

‘ Empresarios con valor II -205



José Torrens nieto esta rodeado de equipamientos de cocina de tltima ge-
neracion. En la gran nave donde se halla esta empresa familiar también se
encuentra el mejor ejemplo de una industria mallorquina que se salta todas
las fronteras. En 2021 1la empresa cumple 100 afios. Su abuelo José Torrens
“tenia un tallercito pequefio en la calle Victor Pradera de Palma, en la zona
del poligono de Levante. Luego mi padre hizo lo tipico: compro el taller de al
lado y el solarcito de detras”.

El taller de José Torrens fabricaba ttiles de latdn, “esas ollas de cobre que
habia antes en las casas. Se iban a 1as ferias de los pueblos, como la de Sineu”.
Entonces llegd la Guerra Civil y el taller familiar fue expropiado para fabri-
car armamento militar ya que contaban con fundicién de metal para latén
y cobre.

Después de un tiempo fue su hijo, Guiller-

mo Torrens, quien cogié el testigo. Una “Su padre estuvo

persona con visién de futuro. “Mi padre

compré cuando el poligono estaba practi- trabaj ando hasta

camente vacio. Habia alguna nave en me-

dio de almendros. Y entonces compro este IOS 6 5 pero
9

solar y el de delante”. Una apuesta hecha

hace décadas que a dia de hoy sigue resul- como mu Ch oS

tando mas que acertada.

La visién de Guillermo Torrens era ade- empresarios9 se

lantada a su tiempo. Fue el responsable

de que el acero inoxidable llegara a las l‘legaba a jlﬂ)ilal‘se”

cocinas profesionales de Mallorca. “No se

conocia para nada. Hace mas de cuarenta

afos que lo introdujimos, justo cuando

empezaba el boom turistico y se estaban construyendo multitud de hoteles.
Era un material nuevo, que apenas se habia visto, y que él lo expandié en
cocinas y en muebles de acero para hoteles”. El acero inoxidable era una
rareza que, ademas, tenia un alto coste: “No todo el mundo podia pagarlo”.

En ese momento la economia mallorquina estaba en plena pujanza. Las
hordas de turistas empiezan a llegar, en plena década de los afios 60, y los
mallorquines mas avispados estaban atentos a cualquier oportunidad de
negocio. No solo de hoteles vive el despegue de 1a economia insular: arrancéd
toda unaindustria auxiliar que debia atender a esa nueva industria. Y entre
ellos, los equipamientos de cocina. “La empresa familiar deja el latén y co-
mienza la fabricacién a pequeiia escala de mobiliario de acero inoxidable”,
resume Torrens.

Enel despacho principal de Metaldrgicas Torrens destaca un retrato de Gui-
llermo Torrens, rodeado de bobinas de metal y junto a una de esas maquina-
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rias que introdujo gracias a su sagacidad.
Elfue el responsable de equipar las cocinas
del Arenal, Illetas, Palmanova, Magaluf...
cuando eran solo un proyecto de destino
turistico. “El taller ya contaba con muchos
empleados y trajeron la primera maquina
de cortar plancha de acero, que era muy
cara. Y sigue siéndolo. En aquel entonces
muchos herreros de otros talleres venian
a cortar planchas. Era la primera maquina
cortadora de Mallorca”, recuerda el res-
ponsable de la empresa.

Su padre estuvo trabajando hasta los 65
pero, como muchos empresarios, se negaba
ajubilarse. Hasta que al final tuvo que dejar
de ir a la empresa con 68 afnos por fuerza
mayor. Guillermo falleci6é con 77 anos, de-
jando el camino marcado para sus hijos.

José Torrens nieto nacié en 1967 y vivié la
empresa como si fuera su propio hogar.
De hecho, “teniamos la fabrica abajo y vi-
viamos encima. Cuando venia del colegio
siempre acababa entrando en el taller”.
Junto a su hermano Javier, dos afios me-
nor, jugaban en el taller. “A veces me echa-
ban porque era peligroso para un nifo.
Cualquier esquina cortaba”, recuerda di-
vertido José, cuyos hijos ya han venido a
trabajar en verano.

Con 21 anos José Torrens entra a trabajar
en Metaltrgicas Torrens. Habia termina-
do COU y habia hecho un master, cuenta,
pero no se habia decidido por hacer nin-
guna carrera. “Me gustaba el taller”, dice
con contundencia. Y empez6 a trabajar
en él barriendo. Cuando estudiaba iba en
verano a trabajar, ayudando a quien se le
pusiera por delante. Al entrar en la em-
presa de manera definitiva “iba de pedn.
No valia ser hijo del jefe. Y fue lo mejor
que hice. Nuestra empresa no es de na-
meros, en la que entras nada mas salir de
la universidad. Aqui hay que conocer el

“Iba de peon. No
valia ser el hijo del
jefe. Y fue lo mejor
que hice”
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oficio. Fabricamos todo a medida. Tenemos
un proyectista, ingenieros, delineantes...
Cada trabajo empieza casi de cero. Si he-
mos de competir con los portes con empre-
sas de la Peninsula que fabrican estandar,
no podriamos. Nuestro producto fabrica-
do ocupa mucho volumen”, explica.

Igual que €], su hermano entré a trabajar
en el taller para conocer el oficio de mon-
tador. El actual responsable de la empresa
familiar advierte que “la misma escuela
que tuvo uno, la tuvo el otro. En aquel mo-
mento habia 25 personas en el taller. Hoy
somos 95 solo aqui porque tenemos de-
legaciones”. Metaltargicas Torrens tiene
fabricas en Cancin (México) y Republica
Dominicana, a las que hay que sumar la
delegacién de Jamaica donde llevan a cabo
postventa y venta de recambios.

Metaltrgicas Torrens ha seguido el cami-
no marcado por las grandes ensenas hote-
leras mallorquinas, que primero expan-
dieron su modelo de negocio vacacional
por el Caribe y luego el resto del mundo.
“Nuestro cliente estrella es una compania
hotelera importante. La obra méas lejana

fue en Maldivas. Fue muy complicado por-

que son dos pequefas islas en medio del “La empresa te da

mar. Sin poder salir, las 24 horas del dia

enunaislaque de puntaa puntatelahaces muChaS ale grias,

en un cuarto de hora. Y estuvimos varios

meses. Habia chinos, japoneses, hindtes... pero también te

Los tinicos esparioles éramos nosotros y

unos carpinteros de Manacor”, dice. quit a el su eﬁ 0”

Los nietos de José Torrens son también los

responsables de las cocinas del titanico

hotel Riu Plaza Espafa de Madrid. Todo

un desafio para esta empresa familiar: “Descargabamos los contenedores
a las cinco de la mafana. Es un edificio protegido y teniamos que meter el
material por las ventanas. Lo que no entraba, lo desmontiabamos”, dice el
empresario, que se enorgullece de haber formado parte del equipo que ha
construido este hotel con 600 habitaciones, salas de conferencias para 1.500
personas y cuyas cocinas pueden atender en hora punta a 3.500 comensales.
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Los hermanos José y Javier Torrens tienen la receta para llevar una ensefa
familiar hasta tan lejos: “Muchas horas de trabajo, sacrificio y riesgo. Cuan-
do nos fuimos a Dominicana, lo hicimos con toda la caballeria. Compramos
solares, compramos naves y entramos de lleno. Nuestra actividad requiere
espacioy entramos fuerte. Habia riesgo si nos iba mal. Y al final fue todo un
acierto ir hasta alli”.

De la mano de su cliente estrella se encar-
garon de las cocinas de sus hoteles, ademas
del mantenimiento. En México se dieron
cuenta de que no podian traer y llevar
equipos de profesionales desde Mallorca,
asi que se decidieron a crear alli una dele-
gacion.

En México y Reptblica Dominicana forma-
ron parte de una decena de grandes pro-
yectos hoteleros mallorquines pero una
vez puestalapicaen América, también han
trabajado con hoteleras americanas, domi-
nicanasy mexicanas. “Lo dificil es empezar
alli”, dice Torrens. Decididos y “sin rumiar
mucho”, optaron por el salto interconti-
nental “porque el cliente nos lo pedia”.

Las caracteristicas de estos hoteles les im-
plica contar con grandes cocinas. Optan
por la modalidad de todo incluido, en la
que el cliente “pasa allilas 24 horas del dia.

Las ocupaciones son del 80 e incluso el 100 “No me puedo imaginar
trabajar sin mi hermano”

por cien los doce meses del afio en estable-
cimientos con 2.000 plazas. Cuentan tam-
bién con méas presupuesto y al ganar mas,
destina mas a reformas. A los diez afios se
quedan desfasados e invierten en mas reformas. Con tanta competencia,
aparecen los restaurantes especializados, los parques temaéticos...”, dice
Torrens, cuya empresa también trabaja para otro gigante hotelero como
Melia.

Los proveedores mallorquines han hecho las Américas de 1a mano de las ho-
teleras, que supieron ver el potencial de esos destinos. Ahora sus ojos estan
puestos en nuevos destinos. E1 hecho de tener delegaciones en América “te
quita el sueno. Estas 24 horas conectado. Cada noche antes de dormir miro
el teléfono, que es algo que no deberia hacer...”, reflexiona sonriendo. Por-
que es consciente de que “la empresa te da muchas alegrias, pero también te
quita el suefio”.
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La conciliacién para €l ha sido un proble-
ma, dada la exigencia de su trabajo. Con
dos hijos de 18 y 21 afos, a los que se suman
los hijos de su hermano Javier, de 18 y 20,
la cuarta generacién estd asegurada: es-
tudian ingenieria y ADE. Javier y José To-
rrens son inseparables, el secreto estd en
tener un caracter complementario. “No me
puedo imaginar trabajar sin mi hermano”,
dice Torrens, que ademés siempre esta en
el taller.

Si bien el destino México sufre por la cre-
ciente inseguridad, Dominicana sigue go-
zando de cierta tranquilidad. Metaltrgicas
Torrens supo librarse de la crisis econémi-
ca de 2008 e incluso aumentaron su factu-
racion. “Aunque fueron aflos malos parala
construccion, el turismo mallorquin vivid
una buena época tras los atentados arabes.
Ahi fue cuando empezamos a salir de la
isla. Cuando nadie pensaba en expandirse,
nosotros decidimos arriesgar y dar el
salto”.

Lacrisisdela Covid-19 también ha supuesto
un desafio para esta empresa familiar casi
centenaria. “Es un duro golpe. Para noso-
tros no ha sido un frenazo en seco porque
yateniamos obras en Cabo Verde, Méxicoy
Jamaica. Teniamos pulmén, pero a final de
2020 se pardé todo. Gracias a Dios, nuestros
clientes hoteleros no pararon las obras en
el extranjero”. El futuro se vislumbra aho-
ra como una incégnita: “Nuestro sector su-
frird una parada de la actividad méas tardia
que el sector hotelero, que noté el golpe de
manera inmediata en cuanto dejaron de
venir los turistas”. Torrens confia en que
el mercado se reactive en el 2021, que “por
fuerza, tiene que ser mejor que 2020. Los
hoteleros tendran una salida mas rapida
que nosotros”. Otro asunto seran las obras
en los establecimientos turisticos, que “en
Baleares y Espafna no se hara nada hasta
octubre. Se van a retraer las inversiones y

Lareceta parallevar
una enseina familiar
hasta tan lejos:
“muchas horas de
trabajo, sacrificioy
riesgo”
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el hotelero reinvierte segiin le ha ido la tem-
porada anterior. Y como este afio pasado no
hubo ningan tipo de beneficio, no habra in-
versiones”.

Torrens confiesa que 2020 ha sido un afio
muy duro, “con bastantes noches sin dor-
mir. Sabemos que es una empresa familiar
y nos preocupamos por todos los trabajado-
res. Hay muchas familias aqui. Solo en las
Islas tenemos 94 empleados”. Aun asi, tiene
puesta su esperanza en la vacuna. “Cuanto
antes empecemos todos a vacunarnos, an-
tes empezaremos a viajar”. Y sera cuando la
rueda vuelva a girar y todo se ponga en mar-
cha de nuevo.

Mientras el teléfono de José Torrens no
para de sonar, el empresario reflexiona
por el salto cuantico que ha dado la familia.
“Mi padre estaria orgulloso, pero mi abuelo
mas”, sonrie el representante de la tercera
generacion. Guillermo Torrens no vivié la
expansion hacia el Caribe porque yano se lo
permitialasalud, “pero seguro que lo habria
aprobado”. El teson y el espiritu aventurero
es cosa de familia.

“Mi padre estaria orgulloso,
pero mi abuelo mas”
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“Para tener

éxito hay que tener
el corazon en su ne-
gocio y el negocio en
su corazon”

Thomas John Watson
fue el presidente de IBM
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