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| fet que una empresa de la comarca d'Osona i, en aquest cas de Sant Julia de Vilatorta, faci 100 anys
és motiu ineludible de celebracio. | aixo serveix per mirar enrere, per analitzar |a trajectoria realitza-

da, per fer una mirada al present i, de forma solida, projectar el futur.

Onnera Laundry Barcelona, o Tallers Roca, com encara ara I'anomenem els qui li sabem el recorregut, és
una empresa que representa I'esséncia d'una comarca com la nostra, molt industrial. El context actu-
al, molt complex, ens planteja tres grans reptes com a societat: la transicio verda, la transicio social i la
transicio digital. Crec que no és agosarat afirmar que Onnera els aborda tots tres, com no podria ser d'al-
tra manera en formar part del Grup MONDRAGON. Vist des de Catalunya, anhelem que altres empreses
sapiguen contagiar-se de la capacitat que ha mostrat el grup d'avancar cap a un model d’'empresa més

democratic, per exemple.

Ho vull dir ras i curt: per a Sant Julia de Vilatorta, aquest és el model d’empresa que volem a la nostra
zona industrial de la Quintana, actualment més connectada i amb més oportunitats que mai. Amb |'equip
de govern actual hem compartit amb les empreses del poligon la connexio a I'Eix Transversal, la connexio
amb via verda al centre del poble i I'arribada del gas natural. Déu n’hi do tot el que ha passat des de I'any
2011, quan van comencar a caminar aquests projectes endegats des de I'Ajuntament de Sant Julia de Vi-

latorta.

Permeteu-me destacar la bona sintonia i el goig que és, com a corporacio municipal, enraonar, consensuar
i, finalment, aconseguir les fites marcades amb Iban Txillida, Ricard Reales i Romualdo Algilaga. Aquest
triumvirat és el que ha compartit estones amb nosaltres a I'Ajuntament. Quan hi parlem, una percepcid in-

domita hi ha a I'ambient: goso dir que es noten representants d'un gran equip. Aquestes coses traspuen.

Com a anécdota personal, a Tallers Roca hi va treballar el meu pare, Joan Rodriguez, uns tres anys, acabat
d'arribar del servei militar. D'aquella época, cap a 1971, altres veins i companys de Sant Julia hi treballaven:
en Pep Gili, en Josep Casanovas, en Quico Formatger... jQuanta gent ens podria explicar com Tallers Roca
-actualment Onnera Laundry Barcelona- ha jugat un paper a les seves vides! Segurament se'n podrien fer

uns quants llibres, d'anécdotes i d'histories...

Pero, francament, el Ilibre que tocava era aquest. Endrecat. Agradable. | consistent. Felicitats a I'autor,
Toni Traveria, i @ Onnera Laundry Barcelona per haver-lo fet possible. Era el colofé necessari per celebrar

aquests 100 anys d'emprenedoria i millora constant. Enhorabona!
Joan Carles Rodriguez

Alcalde de Sant Julia de Vilatorta i president del Consell Comarcal d'Osona
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-5 ANYS VINT

CONTEXT HISTORIC

a cent anys, a la década dels anys vint del
segle passat, la vida era molt diferent a com
és en els nostres dies, i era distinta des de
molts punts de vista. Les families acostumaven
a ser nombroses (no era estrany que a una casa
hi hagués set, vuit o més germans); el paper de
I'Església tenia un pes indubtable sobre el dia a dia
de les persones, i establia allo que es podia fer i

allé que no.

El mon sortia de la Primera Gran Guerra i assistia
als anomenats Felicos Vint, expressido que admet
tants matisos com es vulgui, perqué no tot va ser
felicitat en aquells anys. En tot cas, el crac de la
borsa de Nova York el 1929 i la posterior Gran
Depressid a escala mundial es van deixar sentir

amb forca.

Sigui com sigui, la societat -no podia ser d'una
altra manera- evolucionava. Als Estats Units
va comencar a posar-se de moda la compra a
terminis, amb la qual cosa les classes populars (i
no només les benestants) van tenir accés a béns
de consum com ara un cotxe o a determinats
electrodomeéstics. Ja a finals del segle XIX, també

als Estats Units, s’havia comencgat a parlar de les

A finals del segle XIX s’havia
comencgat a parlar de les maquines
de rentar, que no van arribar a
Europa fins a mitjans dels anys
quaranta.

maquines de rentar, que no van arribar a Europa
(i, per tant, també a Espanya) fins a mitjans dels

anys quaranta.

Fa un segle, com és obvi, no hi havia rastre
d'internet ni de les xarxes socials i el teletreball era
impensable del tot. Perd el que llavors (com ara)
era ben vigent era I'anhel d'una vida més llarga,

més confortable i més comoda.

Per repassar com era aquella vida a la Plana de
Vic i a Vic mateix els anys vint del segle XX, hi ha
una eina feta a mida en aquest sentit. Es la tesi
doctoral de Xavier Tornafoch, escrita el 2003 i
titulada Politica, eleccions i caciquisme a Vic (1900-
1931), estructurada en diferents capitols un dels
quals és La ciutat de Vic i el seu entorn en el primer

ter¢ del segle XX: el context economic i social.
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En aquesta part de la tesi, Tornafoch analitza
I'evolucio demografica de la capital osonenca en

aquells anys i explica:

“Lademografiadelacapitald’'Osonavapatirunagreu
davallada en el decurs de la segona meitat del segle
XIX. L'any 1857, en qué es confecciona el primer cens
oficial d’Espanya, Vic compta amb 13.712 habitants;
I'any 1900, la poblacié vigatana s'haurd reduit a
11.628 persones. La comarca haura experimentat un
procés parallel de reduccié demogrdfica; dels 63.077
habitants del 1857 als 57.004 del 1900. Les causes
d‘aquest retrocés demogrdfic cal buscar-les en el lent
creixement vegetatiu de la poblacié autoctona (les
taxes de mortalitat son encara elevades) i un saldo
migratori negatiu, especialment accentuat a l'drea
rural de la Plana de Vic i a les subcomarques de la
periféria d’'Osona. Santiago Roquer i Assumpta Vila
consideren que l'elevada pressio demogrdfica sobre
la terra i el baix nivell de vida de la superpoblada
Osona rural de I'época, aixi com la crisi de I'agricultura
tradicional, provocaren una forta emigracio rural cap
a I'area industrialitzada de Barcelona; els jornalers i
els petits masovers marxaren massivament. Aquesta
crisi poblacional i agrdria es va produir, d'altra banda,

a gairebé totes les drees rurals de Catalunya.

L'emigracié agraria també afecta els municipis urbans,
com ara Vic, que va patir una davallada demogrdfica
com a conseqlencia tant de la crisi rural com de la
manca d'industrialitzacio per causa de I'allunyament

de la font d'energia que era el riu Ter" {...)

8

“Durant tota la segona meitat del XIX, Vic va subsistir
com a centre administratiu civil i religios (era la seu
de la diocesi més extensa i del Seminari Conciliar més
gran de Catalunya) i d’intercanvis comercials, amb un
sector secundari infradesenvolupat i un sector primari
en decadencia.

Larecuperacié demografica de Vic, i de tota la comarca,
no es produird fins al tombant de segle. A partir del
1900 gairebé totes les drees d'Osona augmenten el
seu volum poblacional; en aquell any, la Plana de Vic
ja havia recuperat els nivells demografics del 1857 i
havia arribat a 43.938 habitants. Els condicionants
economics de l'evolucio demogrdfica d'aquesta etapa
foren la prosperitat agricola i I'expansié industrial.
Per un canto, I'economia agrdria comarcal va poder
integrar-se en el mercat espanyol gracies a I'arribada
del ferrocarril a Osona I'any 1875; aquest mitja de
transport estimula l'especialitzacié de I'agricultura

local davant el repte de la integracio en el mercat
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estatal, que va comencar a fer arribar a la comarca
els productes agraris daltres llocs d’Espanya, en
competéncia directa amb els autoctons. Per una altra
banda, I'extensio de l'energia eléctrica va alliberar
la indistria de la seva dependéncia de l'aigua, que
només havia permes la industrialitzacio de les riberes
del Ter. Aixi doncs, els nuclis més importants de la
Plana, amb Vic al capdavant, van comencar durant
el primer ter¢ del segle XX un important procés
d’industrialitzacio, parallel al que es continuava

produint a la vall del riu Ter’. {...)

“Les noves inddstries de Vic, que (...) es desenvoluparen
inicialment en una conjuntura economica dificil per
causa de la crisi de sobreproduccio generada arran
de la péerdua de les colonies d'ultramar I'any 1898,
van estimular el creixement demografic sostingut de
la ciutat durant tot el primer ter¢ del segle XX: I'any
1910, Vic comptava 12.171 habitants; el 1920
arribava als 13.3617 i el 1930 en tenia 14.303. {(..)
Osona deixara de ser una comarca rural amb alguns
nuclis industrialitzats i passara a ser una comarca
industrial” {...).

A partir del 1900, comencga un
important procés d’industrialitzacio
amb [’arribada del ferrocarril i
[’extensio de [’energia electrica.

1. ELS ANYS VINT: CONTEXT HISTORIC

Des del punt de vista de
I'evolucié de l'economia,

Tornafoch subratlla:

“El sector secundari també

es desenrotllara ininterrom-

pudament al llarg dels pri-
mers anys del nou-cents, fins
al punt que a la década dels
vint la ciutat de Vic, tal com re-
collia la ‘Geografia General de
Catalunya’ dirigida pel profes-
sor Carreras Candi, presentava
un aspecte que no la diferenciava massa de la resta

de localitats industrials del pais:
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circumstancia, la crisi derivada de l'enfonsament
borsari de I'any vint-i-nou afecta de ple els diversos

sectors economics de la ciutat durant la década dels
trenta” (..)

Igualment, l'autor de la tesi fa un repas a les

condicions de feina (amb horaris i sous) en
aquella epoca, a Vic i comarca:

1lits
na féabrica de corretges Y dos
u

“Tal com diu Joan Serrallonga ‘la classe obrera (de
la comarca) estava immersa en la dinamica del

mercat capitalista i aixo els abocava ciclicament a

de
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Extracteen catalaantic

“El paper de Vic com a nucli comercial
comarcal es reforgd, afavorit pel mercat setmanal,
espai de transaccions economiques entre el sector
agrari i els sectors industrial i de serveis, una
circumstancia que, alhora, estimula la convergéncia
de les vies de comunicacié cap a la capital osonenca.
El desenvolupament industrial i comercial i les
transformacions agrdries van fer que s'installessin
a Vic delegacions del principals bancs catalans

(..). A comencaments dels anys trenta, I'economia

local estava estretament vinculada al capitalisme

industrial i agrari; a conseqliéncia d'aquesta

una de mosaycs

quatre

veritable millora fins a la década dels anys trenta,
la seva situacio canvia després de la primera
guerra mundial, sobretot pel que fa als obrers
industrials, que passaren de treballar 66 hores
setmanals per 15 pessetes a treballar-ne 52 per
37, en un context en qué la majoria d'ells combinaven
la feina a la fabrica amb el conreu d’un petit tros de

terra que completava els seus ingressos”.

En aquest marc general, el 1922 es va constituir
a Vic Tallers Roca (el nom original, en castell3, va
ser Tallers Roca), empresa inicialment dedicada
al tractament de la fusta. No sera fins anys més
tard (més de vint, de fet) que I'empresa -veient

una potencial demanda de nous productes- es

|
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calandres.

Com és sabut, l'aigua sempre ha estat un bé
escas. Décades enrere, rentar la roba era un
exercici molt més complex, feixuc i dificil que a
I'actualitat. Les dones (aquesta tasca requeia en
elles) o bé s'acostaven al riu o bé acudien a les
arees municipals de rentat per rentar la roba de
la familia. Rentar a casa no era cosa freqiient. En

qualsevol cas, es rentava a ma.

Com s’'ha dit, no va ser fins a la meitat dels anys

quaranta (en concret, fins a I'acabament

de la Segona Gran Guerra,
el 1945)

6
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A partir de [’any 1945, després de
la Segona Guerra Mundial, es va
popularitzar la rentadora electrica.

que es va comencar a popularitzar la rentadora
eléctrica. S'ha de destacar, en tot cas, que les
primeres rentadores van apareixer a principis del
segle XX; un dels primers models va ser el patentat

als Estats Units per James King el 1851.

Amb independéncia de les dates, el cert és que la
rentadora (posteriorment, també I'assecadora) va
erigir-se en un invent revolucionari per a la soci-
etat moderna, en canviar de manera espectacular

la vida i el confort a les llars.
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DE TALLERS ROCA

allers Roca va ser constituida com a

empresa el 1922 per Lluis Roca Vilardell.

Es va ubicar a la Rambla del Passeig, a Vic,
on va romandre fins a mitjans dels anys trenta,
en queé es va traslladar al carrer de I'Arquebisbe
Alemany.

Un anunci del mateix 1922 parlava de “Talleres
Mecanicos de Luis Roca para  construccion de
mdgquinas trilladoras y guadanadoras y construccion

de mdquinas para labrar la madera".

Parallelament, el 1924, Lluis Roca va muntar una
empresa de lloguer i reparacié d'automabils de
turisme, juntament amb tres socis més: Josep
Rafart, Lluis Sanmartii Josep Roca Vilardell (germa
d'ell).

Tallers Roca vivia en aquells primers anys del
tractament de la fusta i de la fabricacido de
maquines de poda. El 1932 va obtenir una
patent obtinguda per a un nou dispositiu per a
I'afilat de les serres; consta també oficialment que
I'empresa, el mateix any, va ser autoritzada per a
la produccio de serjants o premses de cargol per

part del Govern de la Republica.

Lluis Roca Vilardell funda Tallers
Roca [’any 1922, com a empresa

dedicada al tractament de la fusta.
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No cal dir que I'esclat de la Guerra Civil, el 1936, va
suposar l'inici d'una época turbulenta, convulsa i
complicada per a tothom. Durant el conflicte, Lluis
Roca es va refugiar i ocultar primer a Barcelona i
posteriorment a una casa de pages, Fontanelles,
al municipi vei de Santa Eugénia de Berga. Alla
va romandre un temps, en qué va aprofitar per

produir i vendre formatges.

En tot cas, sembla que l'activitat seguia a Tallers
Roca durant el conflicte béllic, si bé no hi ha
detall ni documentacio sobre aixd. Si que consta,
perd, que Lluis Roca va reprendre les regnes de

I'empresa una vegada conclosa la Guerra Civil.

D’altra banda, segons li consta a Josep Maria Coll,’
“el fet que ala familia hi hagués capellansimonges
va afavorir que, a la postguerra, des del taller

es pogués accedir a les

REGISTRO

DE 1A
PROPIEDAD [NDUSTRIAL

TRADA
rEGISTRO DE EN i

14 "Josep Maria Coll Roca és el net del fundador de I'empresa, Lluis Roca Vilardell.

matéries primeres necessaries per a l'activitat
quotidiana vinculada al metall a través dels cupons
corresponents. Pels temps que es vivien, aquests

productes (com molts d'altres) escassejaven.”

Sigui com sigui, alld que si és cert i segur és que
-acabat el conflicte béllic- I'empresa continuava
dedicada, entre altres coses, a la fusta. Aixi ho
constata un document oficial datat el 4 d'agost del
1947: el Ministeri d'Inddstria i Energia concedeix a
Tallers Roca el registre de marca per a 20 anys per

"distingir maquines per treballar la fusta”

“l'avi vivia el dia a dia, el negoci (I'empresa) era

la seva vida", recorda el seu net, Josep Maria Coll.




La figura de
: Lluis Roca Vilardell

luis Roca Vilardell va néixer a Gurb el 14
d'octubre del 1899, fill de Joan Roca i Mercé
Vilardell, en una familia de nou germans,
entre els quals hi hauria capellans i monges. La
casa dels Roca era coneguda com Can Seri, i se
situava a la carretera de Sant Hipolit. Home inquiet
i emprenedor, Lluis Roca ja de molt jovenet es va
endinsar en el mon dels negocis. Aixi, el 1922
(@amb només 23 anys) va constituir -com s'ha

explicat- I'empresa Tallers Roca.

De la mateixa manera que va comencar molt aviat
com a empresari, LIuis Roca Vilardell també es va
casar jove: ho va fer amb Dolors VVerdaguer Serra,
I'any 1925. Tots dos havien passat préviament
per la notaria per signar els coneguts com a
capitols matrimonials, en qué també es

fa referencia -de passada- a I'empresa de

Roca. 1
08 nombradoeg Don

Luis Ropeg Vilardell ¥ Doiia Dolores

Els capitols matrimonials estan conside- Verdaguer seppg
gl

han estipulag
. s o . 90 ¥ convenido los 8i--~
rats un “negoci juridic accessori del ma- Suientes

trimoni”, de la celebracio del qual depén ey -

la seva eficacia. CAPITULOS LATRIMONIALRS,——

La seva funci6 principal és la de permetre
als conjuges el pacte del régim economic
familiar que més s'adapti a les seves
necessitats i conveniéncies. També

poden servir per a regular la successio
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mortis causa, pactant en ells la institucid
d’'hereu, crear una comunitat familiar que obligui
els seus membres a unir esforcos i aportar els
seus ingressos per a subvenir les necessitats
familiars i establir beneficis viduals al conjuge
sobrevivent. Els capitols matrimonials son una
de les institucions més caracteristiques del dret
civil catala, bé que també son admesos en el dret
espanyol i en el d'altres paisos (a Franca, Bélgica i

Suissa amb el nom de contrat de mariage).

A Catalunya hom pot atorgar-los abans

o després del matrimoni i cal pactar-los

. . . 2 B
en escriptura puablica autoritzada per un V.

notari. Presenten moltes variants, perd és
fonamental en gairebé totes I'existéncia

de I'heretament que els pares fan a favor
dels fills que es casen, per tal d'assegurar la
perpetuitat de la familia i defensar la propietat
dels patrimonis (heretament); hi figuren tambeé
molts altres pactes, tals com reserva de
quantitats o de propietats per a dotar els
altres fills (cabalers o fadristerns), reserva del
dret a vendre i empenyorar per part dels pares
donants, constitucié de dot per a la futura esposa
(restitucio assegurada amb hipoteca) o per al futur
pubill (aixovar), pactes referents a I'escreix, espoli
o augment de dot, pacte d'usdefruit indefinit
del consort que sobrevisqui sobre el patrimoni
del premort, mentre aquell no es torni a casar, i

d’'altres.

La importancia del crédit economic familiar, la
transcendéncia que tenen els capitols per als
atorgadors i llurs descendents, i la necessitat
de complir les clausules pactades sense que es
produeixin canvis que puguin alterar I'equilibri
de les prestacions conduiren al principi de la
rigorosa irrevocabilitat dels capitols matrimonials
al Principat de Catalunya (constitucié A foragitar
bée I'actual

fraus), que




compilacio del dret catala admet la possibilitat
de modificar-los o deixar-los sense efecte,
especialment quan hi venen bé tots els qui els han

atorgats o llurs hereus.?

Igualment, es conserven documents relatius a

les cédules

personals de Dolors Verdaguer,
que regentava una carnisseria al

municipi de Calldetenes.

Des de mitjan segle XIX, exis-
tien impostos personals que
gravaven les persones, pero
va ser a partir de 1875 que
es varen implantar les ce-
dules personals, tal com
explica Josep Matas a La
classificacio de la docu-

mentacié municipal.

Les cédules personals
eren un impost perso-

nal que havien de pagar totes les per-
sones majors de 14 anys. Per a I'elaboracié dels
registres es prenien les dades casa per casa, de la
mateixa manera que es feia en el cas dels padrons
d’'habitants. Posteriorment, es lliurava una mena
de document, expedit per les diputacions provin-
cials, que feia I'efecte de rebut i que, alhora, era
necessari per efectuar diferents tramits: adminis-

tratius, associatius, etc.

L'impost establia diferents categories impositives

2.1 LA FIGURA DE LLUIS ROCA VILARDELL

en funcio dels ingressos i de I'ofici de cada persona.
A la practica tenia una doble finalitat: obtenir
ingressos per omplir les arques estatals i establir

una eina de control de la poblacio.

Aquesta doble funcid, la d'impost i la de mitja
d'identificacid personal, ha creat una certa
confusio a I'hora d'ordenar la série documental i
aixo fa que la puguem trobar ala secci6 d'Hisenda,
majoritariament, o a la de Demografia, en alguns

arxius.

Enalgunes ocasions, la fiabilitat d'aquests padrons
ha estat questionada pels estudiosos que, atesa
la seva finalitat fiscal, parlen de I'existéncia d'un
important grau d'ocultacio de dades per part de
la poblacid, que intentava defugir el pagament

d'aquest impost.

La cédula personal es va mantenir fins a |'aparicio
del DNI, instaurat per Reial Decret, el 2 de marg
de 1944. Com a curiositat, podem esmentar que
Francisco Franco es va assignar el num. 1 i que
la Familia Reial té reservats els nimeros del 10
al 99. El nimero 13 va ser rebutjar per temes de

supersticio.

Amb unes dots innegables de lideratge, Lluis Roca
Vilardell era un home amb una determinacio, una
capacitat de feina i una visio dels negocis fora de
tot dubte, perd al mateix temps amb un caracter
dur, molt fet a la seva manera. Era complicat que

cedis quan tenia una idea. En donen fe diferents

2enciclopédia.cat. 17
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persones que el van coneixer i tractar. Lluis Roca
era, d'altra banda, una persona molt religiosa:
una época llarga de la seva vida anava a missa
diariament. Va financar diverses obres vinculades
a I'Església i al conjunt de la societat. Aixi, a Vic
mateix, va pagar la campana del Convent del
Carme i una part de la remodelacio de I'Hospital de

la Santa Creu.

En aquesta mateixa linia de servei a la societat,

Josep Maria Coll recorda que el seu aviva crear I'any

1994 la Fundacio Roca Vilardell “per ajudar la gent
gran de la comarca que es veiés amb necessitats.
De gran, l'avi va dedicar molt de temps a altres
arees professionals més enlla de I'empresa. En tot

cas, la font principal d'ingressos era I'empresa”.

Al costat de la generositat per les causes que ell
considerava justes, l'austeritat era un altre dels
components que marcaven el caracter de Lluis
Roca Vilardell. No només a I'empresa sind també
a la vida privada. Cal significar com a anécdota
que al despatx hi havia una caixa forta de grans
dimensions, perd curiosament no era per guardar
els diners, sind serres i broques, de manera que
quanals treballadors se'ls trencaven, lidemanaven

permis per fer el canvi.

Segons el testimoni de diferents

treballadors de [I'empresa, Lluis

Roca Vilardell era una persona amb
caracteristiques d'empresari més marcades

i també més oberta (des del punt de vista
comunicatiu) amb els treballadors que el seu fill,
Lluis Roca Verdaguer, que tenia virtuts diferents a

les del pare.

Lluis Roca Vilardell va morir amb 94 anys, el
1994, poc temps després de rubricar el traspas de

I'empresa al seu net, Josep Maria Coll.?

3 Veure capitol 5:).M. Coll Roca assumeix la direccid
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2./

luis Roca Verdaguer va néixer el 22 de maig

del 1927. Va ser el gran de tres germans (van
seguir-lo Josep i Montserrat). Quan va arribar
el moment, tots tres van estar més o menys
vinculats a I'empresa, pero qui es va erigir en la ma
dreta de son pare, Lluis Roca Vilardell, va ser el fill

gran.

El 1949, quan havia acabat els estudis a Terrassa
i les milicies a Cordova, es va incorporar
definitivament a la direccio de la part de disseny
i producccié de I'empresa. Van ser uns anys molt
intensos, en els quals el fundador de I'empresa

s'encarregava de |'area comercial.

En el moment de la seva incorporacio, a I'empresa
hi havia un forn per fer totes les peces de foneria
d'acer; l'estructura de la majoria de maquines
eren de ferro fos. A la seccid de mecanitzats, no
hi havia motors per a cada maquina-eina sind
que, mitjancant embarrats i politges de diferents
diametres, es gestionaven les transmissions de
poténcia i velocitats que es necessitaven per a

cada lloc de treball i feina que es feia.

Un dels gran reptes amb l'entrada a Tallers
Roca del fill del fundador va ser I'actualitzacio
progressiva dels mitjans de produccio, precaris a
I'época, toti que a Roca Vilardell li havien servit per

arrencar el negoci. Aleshores, les noves indistries
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La figura de
Lluis Roca Verdaguer

Lluis Roca Verdaguer (esquerra)iLluis Roca Vilardell (dreta) amb les seves
esposes.

gue s'anaven creant ja ho feien amb la tecnologia

propia dels anys cinquanta i seixanta.

Aixi, Lluis Roca Verdaguer va dissenyar la
maquinaria que demanava la societat del
moment, segons les necessitats que li transmetia
el seu pare. El cataleg de productes cada vegada
era més extens. Seguint un ordre cronologic,
primer van ser les rentadores; després les
centrifugadores; posteriorment les assecadores i
les planxes i, finalment, les calandres. La feina de
Roca Verdaguer al capdavant de I'area industrial de
Tallers Roca consistia, en bona part, a evolucionar

productes creats i a incorporar-ne de nous.

Als anys cinquanta es va portar a terme I'ampliacio

del taller, que va duplicar la superficie, en sumar



els terrenys adquirits de la finca Camprodon.
Es va remodelar la ubicacio de la foneria, que va
funcionar fins a finals de la década dels setanta:
"Es fa complicatimaginar el funcionament al centre
de Vic d'una foneria que tenia com a combustible
el carb6 i que, com a minim, engegava el forn una
vegada ala setmana (solia ser el dijous), quan algun
vei tenia la roba estesa o bé les finestres obertes...

Devia ser un problema”, recorda Josep Maria Coll.

L'any 1959, Lluis Roca Verdaguer es va casar amb
Dolors Barniol Tubau, que també va treballar uns

anys a I'empresa en tasques administratives.

El 1975 Lluis Roca Verdaguer va assumir la
responsabilitat de gerent de I'empresa, ja que el
seu pare havia decidit anar traspassant la direccio
de Tallers Roca al seu fill. Amb tot, Lluis Roca
Vilardell sempre es va mantenir actiu, dins les

seves possibilitats, fins al 1993.

Roca Verdaguer va ser el gerent de Tallers Roca
fins al 1990. En tot aquest periode, va anar
desenvolupant I'empresa per adaptar-la a les
necessitatsdelmercat; esvanobrirlesdelegacions
de Barcelona i Madrid; es va potenciar la venda
directe a Catalunya; es va continuar fent maquines
especifiques i es va endinsar en el mon del rentat
a la pedra dels texans, que durant la década dels

vuitanta va ser un mercat important.

El 1990 va ser I'any en qué es va produir el relleu

entre Lluis Roca Verdaguer i el seu nebot Josep

2.2 LA FIGURA DE LLUIS ROCA VERDAGUER

Maria Coll Roca, fill gran de la seva germana
Montserrat, amb qui sempre va ser molt afable i a

qui sempre va deixar actuar amb total autonomia.

Es pot concloure que el fill va saber adaptar-se
al pare; va ser la persona de confianga, amb qui
compartia el dia a dia de I'empresa. Entre la visio
emprenedora i comercial del pare i la tenacitat i
coneixement técnic del fill, van fer un bon tandem.
Lluis Roca Verdaguer va morir I'11 de mar¢ de
2020.

| Motlles de fundicio.

| Treballador de Tallers Roca fonent el ferro.
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A la seccio de mecanitzats, no hi havia motors per a cada maquina-
eina sind que, mitjancant embarrats i politges de diferents diametres,
es gestionaven les transmissions de potéencia i velocitats que es
necessitaven per a cada lloc de treball i feina que es feia.
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ntre alguns dels treballadors de Tallers Roca

circulava el rumor que gent adinerada de Vic
havia dirigit comentaris i suggeriments a L’any 1949, [’empresa es comenca a

Lluis Roca Vilardell perinstar-lo a produir maquines dedicar a la construcciéo de maquines

rentadores a la fabrica. Hem de recordar —sigui de rentar roba per a Us industrial i

certa o no aquesta possibilitat— que aixi com ara domestic

les parelles tenen un o dos fills, en aquella época,
fa un segle, les families acostumaven a ser molt

nombroses: eren set, vuit, nou o deu germans. Per

tant, s que hi havia necessitat de maquines de documents oficials, I'any en qlestio I'empresa va

rentar, i si eren grans, molt millor. dedicar una seccio de la mateixa inddstria a la

construccio de maquines per rentar roba en els
Sigui com sigui, el primer document oficial tipus industrial i doméstic.

que es conserva i que acredita el vincle de

Tallers Roca amb el mén de les rentadores Com a fet destacable o anecddtic (segons com es

data de 1949. Segons acrediten vulgui veure des d'una mirada actual), cal anotar

o que aquell document del 1949 esta encapcalat en
RA 4

A H 2
¥ gapaiial

ARRIBA el marge superior dret per les expressions ;Viva

oy 0 “\m/!i Franco! jArriba Espana!
AR ] | e Y L L
ozt 1 % L W ——

o 0%

e A op WEWITRX O T En tot cas, el primer model de rentadora va ser
pRLEGACIOT oA ST i 1o o0 3 .
gARCELONA pon e apaasén 89 1 2042 LR 12, de 12 quilos. Totes les maquines que es

o nt
e AGT AN ae plimd

ap UM 3
i arin 88
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de 12 quilos. Després ja van arribar altres tipus,
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com per exemple les maquines horitzontals.

Aquestes eren del model ACOR, nom que
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procedeix del cognom Roca

escrit a l'inrevés.

Resseguint la documentacio
de I'empresa que conserva la
familia, es conclou que, al llarg
dels anys, el taller va ser objecte
de diverses obres de reforma
i ampliacio. Com a minim, ha
quedat constancia escrita de les
seglents: 12 de maig de 1949,
30 de desembre de 19501 27 de
gener de 1953.

El document de 1953 argumenta
I'ampliacio del taller en Ila
necessitat de dotar-lo de les
arees de planxisteria i de pintura i

acabat. L'ampliacio es xifrava en 55.000 pessetes
(entrecompraiinstallacié demaquinariail’'obtencio
dels permisos pertinents). La produccio establerta
com a limit maxim era de 500 maquines anuals,
sempre amb l'aval i la garantia de la corresponent

patent.
A més, en el relat hi ha una aportacio interessant:

“Es pot dir que la inddstria espanyola de maquines
rentadores de roba és als seus comencaments. Cada
dia més, I'exigéncia d'un nivell de vida més alt impulsa
les llars a comptar amb una mdquina rentadora que
els resolgui I'angoixant problema del servei domestic,

cada dia més escas. D'altra banda, Intendéncies,

Collegis, Convents, Hospitals
i en general tots aquells
instituts que engloben un
determinat  nombre  de
persones per fer vida comuna
es veuen meés necessitats de
comptar amb un auxiliar tan
poderos com és la maquina
rentadora. Paisos de nivell
de vida meés elevat que el
nostre ens demostren la
puixanga a la inddstria, que

va en parallel de maquines
de cosir, cafetera eléctrica,

"

etc’”.

Lluis Roca Vilardell i Dolors Verdaguer Serra,
amb una de les primeres rentadores fabricades. En

aquella época, Tallers
Roca tenia com a clients principals congregacions
religioses,* les drassanes i tots els ministeris
de I'Estat. Els clients passaven les comandes a
principis d'any (gener o febrer) amb la distribucio

per a la resta de mesos, fins al desembre.

Pel que fa a les drassanes, Albert Molist, incorpo-

rat a I'empresa el 1978, fa memoria i diu:

“Als vaixells, hi enviavem les maquines de rentar
i assecadores grans, perd en una ocasio també
ens van demanar maquines petites (de cinc o sis
quilos) per als oficials de la tripulacioé. En Lluis
Roca Verdaguer va remoure cel i terra per donar
sortida a aquella demanda, que no era una cosa

facil. Les haviem de comprar per després poder-

26 “Un informe de I'empresa del 1967 destaca la inclusié d'anuncis a la publicacié Politur, dirigida al sector de I'hostaleria i el turisme, i
també a |a revista Ave Maria, dirigida als convents de monges. També subratlla que anualment I'empresa acudeix al certamen anual

Hogarhotel i que, fins al 1965, es va assistir a la Fira de Mostres de Barcelona.



3. LES PRIMERES RENTADORES

les vendre. Finalment, va aconseguir que una
empresa italiana ens les facilités a un preu
raonable, de manera que ens quedés marge
comercial. Ens va arribar tot un contenidor gran
amb maquines petites. El problema era que
I'enviament a Espanya es feia arribar només a

través del distribuidor oficial. La solucié? Com

que no podien vendre’'ns maquines noves, pero

siaquelles que presentessin un petit desperfecte

(%2
Esraga

o imperfeccio, va arribar a Vic un trailer carregat

€t Tt 5
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amb aquestes rentadores petites, amb algun 4 e P

desperfecte. | un técnic de la casa italiana els

S
ﬁml_‘éa: o mnmi,

anava traient el defecte que poguessin tenir a

_ , . _ WATR de ewiray
través d'un cop de martell a la part posterior; és a e de Strenre o avenco
dir, que no es veia a simple vista">
També constata el document oficial de 1953
que l'empresa disposava d'organitzacio a
ciutats com Madrid, Barcelona, Valéncia, R ot v
Sevilla, Bilbao, Saragossa i que continuava s i

R L r—

organitzant altres demarcacions per a la venda

a Sant Sebastia, VVigo, Burgos, Girona, Lleida, etc.

L'any 1960, I'empresa va obtenir una nova patent
per a una maquina per rentar la roba, la LR-12,
a favor de Lluis Roca Vilardell i per a una vigéncia
de 20 anys. Per cert, la taxa per a la tramitacio del

document en questio costava 25 pessetes.®

Un altre document oficial (en aquest cas, una ins-

tancia per a la sollicitud del certificat de Productor

Nacional, datada el 1963) especificava el segient:

5Aquest mercat era el que absorbia en bona part la producci6 de rentadores de Tallers Roca des dels anys cinquanta i gairebé fins a la fi del franquisme. Pero tot va variar 27
radicalment amb el canvi politic de |a Dictadura a la Democracia i els traspassos de determinades competéncies per part de I'Estat als respectius i recent constituits governs

autonomics, a finals dels anys setanta i principis dels anys vuitanta.

SEn el capitol de les patents, en el seu moment hi ha haver un litigi entre Tallers Roca i Crolls, que va arribar als tribunals, per6 que finalment es va saldar de manera amistosa entre

les parts.
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“Laqualitatdelesrentadoresdediversostipusque
es fabriquen en aquesta empresa és immillorable,
havent tingut molt bona acollida al mercat, bona
prova de la qual cosa és I'increment de vendes d'un
any a un altre. La rentadora industrial Tipus LR-
12 per exemple esta especialment construida per a
LR-12 petites bugaderies, molt simple de funcionament,
de reduit preu, amb un rendiment molt elevat, i la
seva acceptacio al mercat ha estat un veritable
exit per a aquesta empresa, igual que la Tipus
LR-25, especialment construida per a treballs

intensos de bugaderia, i quant al model

ACOR per a mestresses de casa, la seva
posada en funcionament ha donat per
evidéncia en tots els casos un perfecte
aclarit de la roba, amb menys aigua i
reduit espai de temps, aconseguint una

LR-25 gran facilitat de trafec i d'assecat en tots

aspectes, per la qual cosa també ha tingut

una gran acceptacio.

Encara que no es posseeix laboratori propiament

dit, totes les maquines son sotmeses, abans del

lliurament a clients, a les proves necessaries, de
manera que I'empresa pot garantir en tot moment

la seva seguretat i bon funcionament”.

Com a consequeéncia logica i esperable de les
millores introduides en el taller al llarg dels anys,
ACOR la produccio de maquines va anar creixent. Aixi,
el document de la Direccid General d'Inddstria

de I'any 1963 constata que la produccio anual
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permetia la fabricacié de: 5 rentadores tipus Sl-
60 (amb capacitat per a 60 quilos de roba seca),
50 rentadores tipus LR-25 (per a 23 quilos), 175
rentadores tipus LR-12 (per a 10 quilos) i 100
rentadores tipus ACOR (per a 5 quilos).

Laplantilla, enaquells moments, estava composta
per 47 persones (tot homes): 20 oficials, 21 peons,

3 aprenents, 2 administratius i 1 técnic.

Un informe de situacié de I'empresa (elaborat el
1967 per ICSA, Ingenieros Consultores) significa-
va, entre altres coses, que “en dates properes s'es-
pera la incorporacié d'una furgoneta per atendre
les necessitats del servei post-venda’
Respecte a la prestacido d'aquest ser-
vei, el document deia:

“S‘atén aquest servei

a traves de tres me-

canics, que pels mit- =
jans de transport es
desplacen per fer la

reparacié o el manteniment que
sollicita el client. L'ordenacié del treball
d’‘aquests mecanics la porten de forma si-
multania el delegat-representant i el Sr. IlI-
defons Guerrero; aquest darrer atén les pe-
ticions dels clients que per teléfon solliciten

la reparacio”.

El mateix informe acredita que Tallers
Roca fabricava i comercialitzava alesho-

res tot tipus de maquines i utensilis: renta-

3. LES PRIMERES RENTADORES

dores domestiques
(ACOR amb tres
tipusila F-6), ren-
tadores industri-

als d'inversio me-

canica, rentadores

industrials  d'inversio
eléctrica, centrifugues per

escorrer la roba; assecadores rotatives, planxes,
maquines de cuina’ rentaplats, peladores de pa-

tates, fregidores, cofres congeladors, conservado-

res, frigorifics...

Rentavaixelles

A la relacié d'utensilis fabricats aquell anys, s'assenyalen les maquines de cuina: talladora de patates -préviament pelades- en un sol model; maquina combinada, 29
peladora i talladora, que acoblant-li mitjangant caixa una batedora, passa puré i picadora de carn, pot ser d'Gs maltiple.










La Democracia |
., | els nous temps

n arribar la Democracia, la Constitucid i els

nous temps a Espanya (finals dels anys se-

tanta-principis dels vuitanta), va haver-hi
un canvi important per a Tallers Roca, com per a
moltes empreses i per al conjunt de la societat.
Alld que havia valgut durant molts anys (si no
décades) o bé s’havia eliminat o bé tenia els dies
comptats. L'empresa es va haver d'adaptar a la
nova realitat.

La companyia estava composta aleshores per una
trentena de treballadors. Al despatx, aleshores,

hi treballaven cinc persones: Lluis Roca Vilardell,

Lluis Roca Verdaguer, la seva dona Dolors Barniol,

- —

Procés de fabricacio de les calandres a finals dels anys seixanta, a Tallers Roca. Amb

32 I'arribada dels nous temps, es va anar automatizant i modernitzant

Imma Ti6 i Albert Molist. Tallers Roca era, en tot
cas, una de les empreses importants de Vic. Al
principi, els administratius també treballaven els

dissabtes al mati.

Ti6 i Molist es van incorporar el 1978. Ti6 va entrar
en substitucié de la seva germana, Maria Angels,
mentre que Molist ho va fer enlloc de Jaume Cas-
tanyer. En el seu moment, Ti6 i Dolors Barniol (es-
posa de Lluis Roca Verdaguer) van ser les (niques

dones.

L'empresa tenia dues unitats de negoci: venda de
maquines de rentar, d'una banda, i abastiment a
hostaleria (cafés, restaurants...), de l'altra. A Oso-
na, eren clients fidels de Tallers Roca
I'hotel Sant Maurici (Olost de Lluca-
nés), I'hostal Estrella (Rupit) o Hotel
Torres-Fonda del Ter (Manlleu), entre
molts d'altres. El comercial en aquest

terreny era Josep Serra.

En parallel a la produccio de les

rentadores i altres aparells, en
ocasions, es feien encarrecs a mida. Per
exemple, una centrifugadora d'anxoves
per aunaempresa de |la costa catalana,
com recorden alguns treballadors de

I'época.

En aquell temps, Tallers Roca tenia
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dues delegacions: a Barcelona (cantonada
entre els carrers de Sepilveda i Villaroel)

i @ Madrid, al carrer de Cartagena.

La Delegacio de Barcelona abastia de
maquinaria la zona de venda de Roses a
Peniscola, de nord a sud de Catalunya. En

quedaven excloses les arees de Vic (atesa

des de la central), Vilanova i la Geltra (amb
un establiment concessionari que espora-
dicament venia alguna maquina), les places de
Lleida i Tarragona (ateses pel distribuidor Rull i

dependents de Vic) i Girona (atesa per Subminis- L'arribada del fax, als anys noranta, va significar

traments Gironal. també una auténtica revolucid per a les tasques

administratives.
En aquells temps, els sous es pagaven amb diners

en efectiu, dipositats en sobres, a l'inici cada set-
mana (la popular setmanada) i des-
prés cada mes, a rad de 14 pagues
anuals, com establia el Conveni del
Metall. “La manera de treballar va
anar evolucionantamb el temps, esva
anar automatitzant tot. Recordo per-
fectament -apunta Tid- que al principi
les nomines les feiem amb unes pla-
ques i unes tires, tot a ma. Després,
ja va arribar una maquina d'escriure
equipada amb pantalla i disquet, que
ens va facilitar molt les coses. Més
tard, amb I'arribada dels ordinadors,
encara vam fer una passa endavant

més important en aquest sentit”.

| Treballadors de Tallers Roca en una fotografia de 1972.
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Sin necejﬂgd de mojarse las ma-

nos, le lavara desde sus prendas

mas finas hasta las mds bastas y
pesadas.

Brindandole un método tan rapi-

do y cémodo de lavar, le evita la

necesidad de tener ropa fuera de

uso, por lo que con menos ves-
tird mejor.

Le permitira economizar ropa

pues sus suaves movimientos, en

contra del restregueo del lavado
a mano, prolongara su vida.

Su gasto no es superior a una
bombilla y es muy notable su
ahorro de jabdn.

oOMUS
THLLERES ROeA

Arzob. Alemany, 17
Tel. 15 18 - Apto. 26

VICH



DOMUS:

LA PRIMERA MARCA

na vegada introduida I'empresa en el mén
de les rentadores i assecadores, Domus®
va ser des d'un primer moment la marca
de referéncia de Tallers Roca, la que s'hi associava
immediatament. Forca anys més tard, en concret
a partir de 1996, I'empresa incorporaria una altra

marca, Primer.

Pel que fa a la publicitat, als anys cinquanta, als
anuncis de Tallers Roca (de Domus, en concret)
posen I'emfasi en la figura femenina de la familia, i
es parla de noves técniques que la redimeixen de
I'esclavitud en qué vivien les avantpassades. Aixi,
en els triptics publicitaris s'explica: “Es evident que
les facilitats mecaniques estan substituint cada cop
més el serveidomésticid’entre les maquines modernes
les de rentar roba ocupen un lloc importantissim a la
llar, ja que la dona troba gran alleujament que una
rentadora eléctrica li eviti el dur esfor¢ que significa
la bugada".

En només tres hores, les bugaderies de Domus i
retornarien la roba neta i seca, gracies a I'aplicacio
d'un sistema de rentat que “"no fa malbé la roba”,
Per tot aixo, s'insta les senyores a fer nimeros i

prendre una decisio: els avantatges son en termes
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de comoditat, nete-
ja, higiene, rapidesa,

ordre i grat.

Els preus a pagar
per la clientela? Si
la roba la deixava i
recollia posteriorment
el client en el local de
I'empresa (en aquest
cas, estem parlant de
Barcelona) es pagaven
4 pessetes/quilo. Si,
en canvi, la recollida i
el lliurament es feien a
domicili el cost erade 4,5

pessetes/quilo.

8Comamarca, es vatriaraquest nom, que prové del llatii significa “cosa de casa”. Com aanécdota, cal afegir que, en obrir ladelegacié de Madrid, el registre va exigir
que es donés significata les sigles DOMUS, i es va optar perqué es registrés com a “Diposits d'Organitzacioé de Maquinaria d'Usos Sanitaris".

fe ofrece:
Una experiencia de anfos
Un esmerado servicio,

v una lmitadisima

TARILEA

]

Ropa limpia y escwriic

Entregada y recogida en
nuestro focal

Recogida ¥ entregada a
domicilio

Ropno fimpia y seca
Entregada ¥ recogida en
auestra local

Recogida ¥ entregada a
domicilic

Servicio minimo 3

4'— Ptas. kg

4'50

460 Ptas. kg

540 » 0 *

kes, de ropa

A partic de 8 kds. 10 % Descuento

a0 9%
Servicio de Urgencia 20 %

COLEGIOS, HOTELE

RANTES, soliciten precios especi

para cantidades importantes,
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UN SEGLE DONANT VOLTES

Un anunci publicat a Diario de Barcelona el 1955
incideix en el fet que “Domus és la primera i Gnica
casa a Espanya que fabrica mdquines de rentar i
centrifugar” | destaca especificament que “e/ cicle
de centrifugat és un pas decisiu a les maquines de
rentar, ja que gracies a ell s‘aconsegueix expulsar per
complet -i violentament- ['aigua bruta i sabonosa del
cicle de rentat, arrossegant amb ella moltes taques i
bruticies que si no quedarien adherides a la roba. A
més, aquesta necessita menys aclarits i deixa la roba

semi-seca’”.

L'anunci continua: “Destaquem, per la seva
excepcional importancia, que totes les rentadores
Domus son totalment metalliques. S'ha exclos en

absolut la fusta, ja que sabut és que aquesta té

porus, dins del qual penetra la bruticia de la robg,

que fermenta despreés sent causa de la desagradable

mala olor que es nota en certes maquines”.

Domus és la primera i Gnica casa a
Espanya que fabrica maquines de
rentar i centrifugar, i destaca el seu
cos metal-lic i poc consum energetic.

| subratlla el poc consum energétic de la maquina:
“Un altre detall digne d'especial mencié és la poca
despesa que ocasiona el funcionament d'una
rentadora ‘Domus Acor: aquesta despesa no és

superior a una bombeta corrent’.

L'anunci en qlestido es va publicar el 9 juliol de




1955 en una pagina dedicada
monograficamenta Vic, aprofitant
la celebracio de la festa major de
la ciutat. Per l'interés historic
del document, es reprodueix a
continuacio tant una semblanca
de Vic com la literalitat de Ila

publicitat de Domus.
VISITE VICH

Ciudad Moderna vy Ciudad

Monumental

Vich es una ciudad antigua. Los
romanos (siglo Ill a. C) la bautizaron
con el nombre de Ausa y con el de
Ausona los visigéticos de Eurico (siglo V).
Posteriormente fué el Obispado el que dio
importancia a la ciudad y en el siglo XIV, gracias al
Rey Jaime Il de Aragén, se le concedio el Consejo
Municipal.

Como se sabe, su Catedral y Seminario son pétreos
recuerdos que despiertan admiracion. Son maravillo-
sos los admirables claustros goticos de la Seo y su
fachada e interior son algo que impresiona. Moderna-
mente, la decoracion pictorica de la catedral aparece

realzada por las pinturas de José Maria Sert.

Otro conjunto magnifico es el Museo Episcopal.
Encierra arte romano, escultura gotica y pintura en
tablas (siglos X1V y XV).

4.DOMUS: LA PRIMERA MARCA

Actualmente, sin embargo, hemos de referirnos
imprescindiblemente al magnifico parque de Vich,
que lleva el nombre de Jaime Balmes, cuya foto pu-
blicamos, y que ha sido inaugurado hace pocos dias,
habiéndose realizado por la voluntad y el esfuerzo

popular.

Para llevarlo a cabo, el alcalde, don José M2 Costa
VVelasco, requirio la aportacion econémica de sus
conciudadanos. En solo ocho semanas, 2.200 familias
vicenses le llevaron 150.000 pesetas reunidas en
su mayoria con donativos modestisimos, hasta de
una peseta. Los unicos de alguna cuantia fueron los
del Obispo, doctor Perello, y los particulares de los
componentes de la Corporacion Municipal: 5.000 y
10.000 pesetas.
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UN SEGLE DONANT VOLTES

A mas, de los donativos economicos, la poblacion
colaboro con tierras, arenas, drboles, madera para
los bancos, peces para los estanques e incluso
proporciono camiones y carros para el transporte
de estos materiales. Y una veintena de obreros, de
distintas profesiones, se prestaron espontanea y
gratuitamente a trabajar en la construccion de parque
que cuenta, también, con una zona infantil y cuyas
diversas instalaciones de juegos han sido costeadas
por sendas casas comerciales y alguna ha costado
mas de 40.000 pesetas.

Pel que fa a I'anunci de Domus, deia exactament

aixo:

La lavadora electromecanica ‘Domus’ lava vy

centrifuga.

La ciudad de Vich no es sélo famosa por sus conocidos
salchichones y demas embutidos que han alcanzado
fama mas alla de nuestras fronteras. También existen
en la vieja Ausona un crecido namero de fabricas y
demds organizaciones industriales que sitaan a dicha

ciudad entre las primeras de Cataluna.

LEGACIONES EN
4TS
PALHA D MMLLOICA
1at SERASTIAN
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Es evidente que las facilidades mecanicas estan
sustituyendo cada vez mas el servicio domestico y
de entre las maquinas modernas las de lavar ropa
ocupan un lugar importantisimo en el hogar, pues
la mujer encuentra gran alivio en que una lavadora
eléctrica le evite el duro esfuerzo que significa la

colada.

Hay una maquina de lavar, que ostenta la marca

‘Domus, cuya fabrica esta en Vich, y el salon de

demostraciones en Barcelona, calle Valencia, n°

141. Cada uno de sus modelos redne caracteristicas
especiales, adecuadas para hoteles, clinicas o
donde sea y, por supuesto, para casas particulares.
‘Domus’ es la primera y unica casa en Espana que
fabrica maquinas de lavar y “centrifugar”. El ciclo de
centrifugado es un paso decisivo en las maquinas de
lavar, pues merced a él se logra expulsar por completo
-y violentamente- el agua sucia y jabonosa del ciclo
de lavado, arrastrando con ella muchas manchas

y suciedades que si no quedarian

4. DOMUS: LA PRIMERA MARCA

a0 de Teterenciae

acreditan gy

Destaquemos, por su excepcio-

nal importancia, que todas las lavadoras ‘Do-

mus’ son totalmente metalicas. Se ha excluido en ab-
soluto la madera, pues sabido es que ésta tiene poro,
dentro del cual penetra la suciedad de la ropa, que
fermenta luego siendo causa del desagradable mal

olor que se nota en ciertas maquinas.

Otro detalle digno de especial mencion es el poco
gasto que ocasiona el funcionamiento

. de una lavadora ‘Domus Acor”

adheridas a la ropa. Ademds, ésta

precisa menos aclarados y deja la |

ropa semi-seca.

En la reciente Feria Internacional de
Muestras de Barcelona. La marca
‘Domus’ presento su nuevo modelo
Acor’ (cuya foto acompanamos), la
cual, a todas las ventajas senaladas,
suma la de un modico precio y un

muy facil manejo.

ese gasto no es superior al de una

bombilla corriente.

D'altra banda, els anuncis dels
anys cinquanta de l'assecadora

rotativa Domus destacaven:

“S'imposa l'assecatge de la roba
pels seus multiples avantatges;
ocupa un espai reduit i amb un

minim de consum i sense necessitat

\' *



UN SEGLE DONANT VOLTES

d'estendre la roba, asseca en uns 15 0 10 minuts de 9
a 12 kg. per mitja d’un corrent daire preescalfat que
alhora efectua I'assecatge, absorbeix el calci, la pols
i les restes del producte de rentat, i la roba suau i

lleugera queda com assecada a ple sol i a I'aire lliure”.

Entre altres, els eslogans que utilitzava Tallers
Roca al'hora de vendre els productes Domus eren:
‘Rentar és descansar!’, ‘La nostra experiéncia, al

servei del seu benestar’.

D'aquella mateixa década (anys cinquanta)

un assumpte de facil comprensio amb argumentacio
grdfica, perqué sigui factible donar-ho a conéixer amb
més amplitud que la difusié per contacte personal
que pot dur a terme un agent o representant, per ac-
tiu que sigui. No s’ha d'oblidar que el percentatge de
compradors que arriben al final de la venda és molt
reduit i, per tant, encara que no es pensi de moment
a vendre grans partides, cal arribar a una massa res-
pectable de possibles compradors i donar-los a conéi-
xer en general els avantatges de Domus perqueé

e Sempre existiran persones

data un extens informe de
Publicitat Vila, de Barcelona,
sobre la politica comercial
de les rentadores i centri-
fugadores Domus. Explica el
document: “Hem de reconéixer
que entre els que de prop conei-
xem la Domus i els que en major
0 menor proporcié ens en preo-
cupem, sabem que centrifugar és : t:“ .
quelcom de base cientifica que
rendeix, en aquest cas, un magni-
fic servei. Perd aixo de centrifugar

no té de moment la popularitat que

. " . . . PALACH
seria desitjable i no és prou conegut §

el seu efecte perqué pugui conver-
tir-se en un digne atribut per valorit-

zar la possessié d'una Domus.

Es indispensable pensar a donar a conéixer ampli-

ament el que significa centrifugar i convertir-ho en

40
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que sent possibles compra-
dors no arribaran a ser-ne,
perqué pot donar-se el cas
que l'accié personal no ar-
ribi mai a trucar a la seva

portad".

El mateix document
subratila que hi ha

dos tipus diferents de

client de Domus, se-
gons si la maquina a
vendre és industrial

. o0 domeéstica. Aixi, de

o, a9 - MADRD

manera textual, diu:
“Cal observar que les
seves madquines han de
subdividir-se en dos grups, classificats per la diferent
politica a seguir segons siguin les diferents condici-
ons. No és el mateix el tracte i la politica de la venda a

elements industrials que la venda a particulars en la



necessitat de maquina doméstica.

El primer consell que ens han de prendre en
consideracié és aquest. Si es treballa embolicadament,

no s‘aconseguira mai l'eficacia.

La politica de vendes en un i altre cas és molt diferent,
encara que sembli que tot va bé. Un industrial té el
concepte que qualsevol oferta exterior I'ha d’analitzar
gairebé complint una obligacio en el sentit de vetllar

pel constant perfeccionament de la installacio.

4.DOMUS: LA PRIMERA MARCA

No obstant aixo, sobretot despreés de la guerra, 'ofer-
ta a domicili, llevat que sigui una persona amb un
grau d‘amistat determinat, no és generalment ben
acceptada. Sobretot per a peces com aquesta, el valor
de les quals no és reduit, prefereixen que la iniciativa
surti d'ells (encara que insensiblement sigui un reflex
d'una publicitat d'una o altra marca o de totes alhora)
i és llavors quan en establir la llista de les ‘rentado-
res que sotmetran a inspeccio amb vista a I'eleccio,
és convenient que tingui al subconscient: idea de 1r
-existéncia d'una rentadora que es diu Domus, 2n
dels avantatges importants que distingeixen Domus,

i 3r, el lloc on podran observar -sense compromis- la

rentadora en qliestid".
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M. COLL

ROCA

ASSUMEIX LA DIRECCIO

luis Roca Vilardell i el seu fill Lluis Roca
Verdaguer, nascut el 1927, van treballar junts
molt de temps, sempre amb bona harmonia i
entesa. Toti que amb els anys, de manera oficial, el
fill va anar agafant les regnes de I'empresa i major
protagonisme en la presa de decisions, el cert és
que l'ombra del pare (i fundador de Tallers Roca)

sempre va ser allargada.

“L'oncle va tenir el mérit de saber tractar el seu
pare amb paciéncia i I'habilitat de conviure-hi.
Podriem dir que I'avi sempre va fer de propietari,
mentre que l'oncle, quan li va tocar, va actuar
més com a gestor”, anota en aquest sentit Josep
Maria Coll Roca, net de Roca Vilardell i nebot de

Roca Verdaguer.

En qualsevol cas, I'empresa va passar un moment
prou complicat a principis dels noranta, fins al
punt d'arribar a témer per la seva continuitat. Com
a conseqléncia del volum escas de comandes en
aquell episodi, es va reduir un 50% I'horari de feina
dels treballadors®. En aquesta tessitura, i en un
exercici de responsabilitat i de compromis, Josep
Maria Coll Roca va decidir fer una passa endavant

i assumir la Direccio de Tallers Roca.

Abans de dirigir la companyia, Coll ja hi havia
treballat com a enginyer (va fer-ho els Gltims anys
de la década dels vuitanta) i en sabia els punts
forts i també les debilitats. Treballava a I'oficina
técnica, on dissenyava maquines, quan el seu
oncle, Lluis Roca Verdaguer, portava les regnes de
I'empresa. Sempre aixd si, sota el control (més o

menys dissimulat) de Lluis Roca Vilardell.

Les negociacions pel traspas de I'accionariat van
acabar fructificant. Lluis Roca Vilardell i Lluis Roca
Verdaguer, d'una banda, i Josep Maria Coll Roca,
de I'altra, van mantenir diverses reunions durant
un periode llarg de temps. El desti va fer que, just
després d'arribar a I'acord definitiu, moris Roca
Vilardell, fundador de I'empresa i avi de Josep
Maria Coll. Era el 1994.

Aixi, Coll de seguida va tenir fet el diagnostic. “Era
impossible a I'empresa mantenir uns productes
tan diversos amb una plantilla de gent ja gran com
teniem. Haviem d’estudiar el mercat per valorar i
analitzar qué podiem fer bé sense grans inversions
(que no podiem afrontar), i a partir d’aqui ens vam

especialitzar”.

"La feina escassejava en aquells moments de crisi global, per6 afortunadament, ja sota la batuta de Coll, vam aconseguir recuperar-nos. El meu company i amic Carles Parés i jo 43
mateix vam ser els primers a recuperar la jornada completa de feina’, recorda Jaume Vilaseca. Vilaseca s'havia incorporat al servei técnic de I'empresa el 1986, contractat per Lluis Roca
Verdaguer, en substitucio de José Antonio Urefia. Aleshores, el responsable del taller, en qué també collaborava Vilaseca, era Joan Sallés. Posteriorment, el 2010, Vilaseca s'incorporaria

al departament comercial, i el 2016 (fins al 2018) va estar integrat al departament de Qualitat.



UN SEGLE DONANT VOLTES

Ell mateix comenta que, a la seva etapa al cap-
davant de Tallers Roca, I'empresa perseguia dos
grans objectius: “industrialitzar el producte que
créiem que podiem fer bé", per una banda, i “co-
mercialitzar producte de bona qualitat per com-
plementar el cataleg’, per una altra. “En aquest
cas, les rentadores petites les compravem a Elec-
trolux, mentre que les calandres les importavem

d'Anglaterra”, afegeix.

La nova etapa va encarar una reconversio (1992-
1995), una expansid (1996-1998), la certificacid
segons 1SO-9002 i, finalment, el canvi d’emplaga-
ment, amb noves instal-lacions a Sant Julia de Vi-
latorta (2003) per canviar la filosofia de produccio
i adaptar-se al mercat. La confluéncia
entre la satisfaccio dels clients, dels tre-

balladors i dels accionistes, el respecte

al medi ambient i a la societat i I'acompliment dels
objectius empresarials havien de marcar l'esperit

de I'actuacio de I'empresa en aquella nova etapa.

Coll va introduir nova maquinaria de la qual esta-
va mancada I'empresa els Gltims anys (la que hi, a
més, havia quedat desfasada i obsoleta), i va dur
a terme una important reduccio de plantilla, fins a
guedar-se Gnicament amb una desena de treba-
lladors, davant de la quarantena que havia abans

de la seva arribada als comandaments de gestio

de la companyia.

Petita mostra de la gran varietat de productes
fabricats.




Evolucio del producte,
. | el variador de frequéncia

n altre aspecte fonamental a destacar en
el periode de Coll com a gerent de Tallers

Roca va ser I'evolucio del producte.

“Quan vaig entrar a I'empresa com a treballador
-assenyala Coll-, a I'Estat funcionava el rentat a
la pedra dels pantalons. També es van fer una
série de maquines per seguir aquest sistema. Les
rentadores van comencar amb un tambor de 100
quilos, la qual cosa vol dir que hi cabien 1.000
litres d'aigua. La relacio era 1/10. Després es

va arribar a 400 quilos. Hi posaven els jeans

i les pedres tosques, que desgastaven els
pantalons. Per altra banda, hi havia (i encara
avui funciona) un sistema pel qual els pantalons

es penjaven i s'hi passaven unes moles de

pedra, per tal que en sortis la peca desgastada”

En el cas de Tallers Roca, diu Coll, “vam fabricar
rentadores per fer jeans a la pedra (de fins a
150 quilos) i rentadores per als taps de silicona
injectables, i en vam vendre forca al Pais Valencia,
després al Marroc, Turquia i I'india. Va ser un forat
de mercat que va anar molt bé durant un temps.
A Espanya, quan ens reuniem els que importaven
magquines i els que en fabricavem, érem unes 15
empreses, de les quals una dotzena eren catalanes,
sobretot de Girona i rodalies”.

A l'época dels anys cinquanta, les maquines
rentadores eren majoritariament horitzontals,
fabricades de ferro, amb una petita part d'acer
inoxidable o coure. Al principi, només rentaven.
Després van incorporar el centrifugat, normalment
a 100i 200 revolucions per minut, algunes vegades
fins i tot a 300.
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Després de les rentadores horitzontals, van arribar
les de carrega frontal. Tenien velocitat de rentat de
35 revolucions i un centrifugat que podia assolir
les 500 revolucions. Se les coneixia com de mitjana
velocitat. Tallers Roca va aportar I'alta velocitat,
amb dos motors que centrifugaven de 800 a 1.000

revolucions, segons el model de maquina.

La idea i les directrius eren clares: "Anavem
buscant forats de mercat. El que donava més
marge eren les rentadores. El producte amb
meés valor afegit i tecnologicament més avancgat.

Parlem de rentadores industrials. Doméstiques?

Era impossible. Hi havia grans fabricants que se
n'‘ocupaven. Perexemple, Fagor-en el seu moment-
tenia Fagor Electrodomeéstics i Fagor Industrial.
Pel que fa a maquinaria industrial per a bugaderia,
la competéncia (Girbau,'™ Polimatic, Tecnitramo,
Electrolux, Miele, Carbonell, Boaya o Bowe, entre
altres) també evolucionava rapidament, en paral-el

a la demanda del mercat.

En aquest context, Tallers Roca seguia endavant
amb dues linies de produccié:" una eren les
rentadores; l'altra, les assecadores. Un punt

d'inflexio important respecte a la qualitat del

46 9Quan es cremava un motor de Tallers Roca, es portava a reparar al taller de rebobinatges de Girbau, ubicat al mateix carrer de 'Arquebisbe Alemany.
" Coll va contractar Joaquim Carreras com a responsable de Produccié de Tallers Roca.



producte (en primer terme,

LAVADORAS -
CENTRIFUGADORAS

per a les rentadores) va ser la
incorporacio del variador de
freqiiéncia, que es presentar
en societat a la fira Hostelco el
1994,

“D'alguna manera -rememora
Josep Maria Coll- el vam intro-
duir a Europa per a rentadores
industrials. Vam passar de dos
motors, cadascun dels quals en
tenia dos més, a un sol motor,
que ho feia tot. Les rentadores
de 35 a 75 revolucions tenien
un motor petit; les des 400 a 800 ja requerien un
motor més gran per fer el centrifugat. El que va-
rem aconseguir va ser la fusio dels dos motors en
un de sol. Va ser molt interessant. De fet, el meu
projecte de final de carrera (redactat el 1988) va
tractar sobre aquesta tematica. Recordo que vam
fer diverses proves a I'empresa mateix, juntament
amb el també enginyer Ramon Tuneu. No ho vam
patentar, perqué amb un minim canvi la compe-
téncia podia obtenir el mateix. De fet, el meu avi,
molts anys abans, ja havia introduit el sistema de
canvi de marxes del Seat 600 a les rentadores per

aconseguir un centrifugat, encara que fos minim".

Sens dubte, el variador de freqiiéncia va ser un pas
endavant molt important des del punt de vista de

desenvolupament de producte. Tallers Coll ho va

MEIRAL IS

5.1 EVOLUCIO DEL PRODUCTE, EL VARIADOR DE FREQUENCIA

desenvolupar per al centrifugat,
quan es venia d'un model en
qué es passava de 0 a 300
revolucions progressivament.
All6 va ser una revolucid. La
magquina en qué es va implantar
inicialment va ser la F-554, de
55 quilos de capacitat, amb
variador de velocitat que podia

arribar a les 850 rpm.

Poc després, Tallers Roca tor-
nava a prendre la iniciativa amb

una innovacio molt destacada,

TALLERES ROCA sa.

impulsada igualment per Coll
i Castano: un nou model d'assecadores, amb un

motoreductor i variador de freqiiéncia.

La innovacid posada al servei de la causa. “Ens
vam atrevir a fer-ho i ens va sortir bé. Vam creure
que podriem rebaixar els costos de produccio,
vista I'experiéncia amb les rentadores, i aixi va ser.
S'haviad’haverexplicatbé.Sihagués estatunaaltra
empresa, amb un bon departament de marqueting,
ho haurien comunicat millor i segurament també

de manera més rapida”, reconeix Coll.

"2 Jordi Castario es vaincorporar a l'empresa el 1999 en substitucié de Tuneu, que va ser I'artifex del desenvolupament de les maquines d‘alta velocitat, en els aparells de 35i 55 quilos. 47
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5 Zlncorporacié de
 Z_ Primer

'‘adhesio de la marca Primer va ser un punt
d'inflexid molt important a la historia de
Tallers Roca. Va comportar una manera de
treballar diferent i I'ampliacio de la cartera de

clients, entre d’altres fets rellevants.

En un principi Lluis Roca Verdaguer va arribar a un
acord amb Polimatic, que era un altre importador
comercial rellevant, amb seu a Gava, concretament
a través de la figura del director general de

I'empresa, Albert Bagué.

Un bon dia del 1994, Bagué va telefonar a Tallers
Roca i va posar en antecedents els seus dirigents
sobre la situacio de Polimatic, que tenia per davant

-segons semblava- un panorama forga negre.

T ‘: ,'
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Bagué volia sortir-ne i muntar la propia empresa.
Va preguntar si Tallers Roca podria abastir-lo de

maquines. Josep Maria Coll va acceptar la proposta.

Va passar, pero, que poc després I'empresa en
guestio se'n va anar en orris. En aquest escenari,
Bagué va tornar a posar-se en contacte amb
Tallers Roca (amb Molist, en concret) i va proposar
atorgar a I'empresa de Vic tot el fons de comerg
(Ia clientela era amplia) a canvi d'un percentatge
sobre el total de vendes a aquests clients. Aixi,
es va establir I'acord. Al cap de dos anys, el 1996,
Bagué es va prestar a atorgar a Tallers Roca la seva

marca, Primer, de manera definitiva.

Finalment, per tant, des de 1996 Tallers Roca va
, comencar a operar en el mercat jaamb
dues marques diferents: la de tota la
vida, Domus, i 'acabada d'incorporar
Primer. Eren dos canals de venda
diferents. Domus era el concepte de
venda directa a través d'un distribuidor,
mentre que Primer tenia delegats,
agents multicarteraa a tot Espanya per
vendre majoritariament a hostaleria:
rentaplats,

renta-gots, perd també

rentadores.

Domus i Primer eren marques perta-

nyents a Tallers Roca, si bé aquest fet



A partir de 1996, Tallers Roca
va comencar a operar amb dues
marques: la de tota la vida, Domus,
i ’acabada d’incorporar Primer.

no era conegut pel client final. Tot sortia de la ma-
teixa casa, perd uns productes amb la marca Do-
mus i d'altres amb la marca Primer: rentadores,
assecadores, calandres i planxes. EI mercat de
Domus era un, i el de Primer era un altre, perd de
vegades es trobaven i hi podria haver (de fet, n'hi
va haver de vegades) punts de friccio, molt més

acusades al mercat espanyol que a l'internacional.

Aixi ho corrobora Tomeu Reus, distribuidor de
Tallers Roca a Mallorca des de 1996. “Nosaltres
haviem treballat amb la marca Primer des
del principi de la nostra relacid6 amb Tallers
Roca, pero el 2006 -explica- I'empresa ens va
demanar d'ajudar a moure i donar a conéixer
Domus a l'illa. En un principi, no ens deixaven
dir als nostres clients que Domus i Primer
venien del mateix lloc, de manera que es feia
dificil. Va costar molt, va ser un problema al
principi. A més, la maquinaria de Domus (en
aquells temps) comportava molts problemes

técnics, de funcionament. Amb el temps,

5.2 INCORPORACIO DE PRIMER

tot es va anar a posant el seu lloc: els clients ho
van acceptar sense més problema, entre altres
coses també perqué la qualitat del producte havia

millorat notablement”,

Als primers temps de cohabitacio, la diferéncia de
vendes i de facturacié entre Domus i Primer era
abismal a favor de la primera, perd amb els anys

I'equacio es va anar equilibrant.
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Obrint

' nous mercats

e la mateixa manera que especialitzar-se i
millorar el producte va ser una condicio in-
dispensable per tirar endavant I'empresa,
Josep Maria Coll també era plenament conscient
que calia vendre més, vendre millor i vendre a
maés llocs. En aquest sentit, dbviament, tenir un
bon equip comercial, ben estructurat i amb objec-

tius clars, esdevenia una prioritat de primer ordre.

Aixi les coses, Coll va renovar i reforcar de manera
rellevant el departament comercial, tant a nivell

estatal com exportacio.

A nivell estatal per Primer, la direccio es conso-
lida amb I'Albert Molist i per Domus en Miquel
Escamilla, que després va passar la direccio a en
Josep LIa6. En primer terme, va fitxar com asses-
sor extern I'ex-director comercial de Torras, Ricard
Cuerba, que va fer un estudi molt exhaustiu de
Sud-ameérica. "Ell feia I'estudi previ i era jo qui vi-
sitava el pais. En ocasions, hi viatjavem tots dos.
D'aquesta manera, vam centrar els esforcos en
Xile, el Pera i I’'Uruguai, que va ser on vam tenir
meés penetracio i, per tant, més éxit. Jo mateix vaig
anar a explorar els mercats sud-ameri-
cans, amb viatges molt llargs. A Xile par-
ticularment ens va anar molt bé, sobre-
tot per I'ajut d'un bugader local que vam
poder incorporar, Eduardo Sacristan, que
més tard va passar una bona tempora-
da al taller de Vic. Al PerQ, hi vam enviar
dos contenidors de maquines de 40 peus
per a l'empresa Phillips Peruana, filial de

Phillips Europa.

Aquells anys, també es va intentar intro-
duir els productes de Tallers Roca a Cuba
i I'Argentina, pero els intents van resultar
infructuosos. En el cas de Cuba, el pro-
blema era politic, mentre que en el cas
de I'Argentina el problema de fons venia

per la devaluacio espectacular de la mo-

Josep Maria Coll al Perd amb Luis Ferreyrai Phillips Peruana.
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neda del pais, el peso, com s'encarrega de recordar

el mateix Coll.

Josep Maria Coll va renovar i
reforcar el departament comercial,
per introduir-se a nous mercats,
especialment a Sud-america: Xile, el
Perd i I’Uruguai.

L'any 1999, Gemma Colomer es va sumar a |'equip
comercial de la casa, concretament a I'area d'ex-
portacié. Quan Colomer es va incorporar a I'em-
presa, les Uniques dones que hi treballaven eren
Imma Tio, des de 1978, i Marta Roca, incorporada
el 1995, que va anar assumint tota la part finan-

cera.

Molist subratlla que “en Josep Maria es va invo-
lucrar moltissim en I'empresa, no podia ser d'una
altra manera. Sabia motivar, sabia fer pinya, i ge-
nerar optimisme i confianca”, mentre que Colomer
recorda que “en aquesta feina, el primer any te'l
passaves aprenent perqué -és clar- no pots vendre
una cosa que no coneixes. En Josep Maria, com a

enginyer que és, t'ho explicava molt bé.

En el terreny de I'exportacio, la Fira de Frankfurt

de I'any 2000 va ser de caracter internacional en

qué Domus va exposar els seus productes. “Es una
de les més potents del sector, i en Josep Maria i jo
ens hi vam estar deu dies, ja que entre tots dos ho
haviem de fer tot: muntavem les maquines, l'es-
tand... La nostra relacié sempre va ser molt fluida”,

recorda Colomer.

A partir de Ilavors, Colomer va comencar a viatjar
per Europa per obrir mercats diversos, tot bus-
cant distribuidors de rentadores i assecadores,
amb experiéncia i servei técnic. “Gairebé es pot dir
gue comencavem de zero. Organitzava un viatge
preparant cinc o sis visites: Irlanda, Regne Unit,
Grécia, Italia, paisos baltics, Rissia (Escandinavia
sempre se'ns ha resistit). Eren viatges de tres o
quatre dies. Més tard, es va incorporar una back
office, Silvia Codinachs, i vam comencar a diver-
sificar mercats. Van ser uns anys de molta feina,
perd agraida. Per part meva, gaudia captant nous

distribuidors”.
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-AGO

ENTRA EN ESCENA

agor, pertanyent al Grupo MONDRAGON,

va entrar en l'accionariat de Tallers Roca

I'any 2001, pero sense assumir totalment
la gesti6. La negociacio entre les parts (portades
a terme entre José Luis Lizarbe, per part de Fagor,
i Josep Maria Coll, per part de Tallers Roca) va
concloure que seria bo que fos justament Josep
Maria Coll Roca, net del fundador de I'empresa,
enginyer i bon coneixedor de I'empresa, qui en
dugués les regnes, com a minim en primera
instancia. Inicialment, Fagor es va quedar amb el

60% de les accions, per un 40% de Coll.

Aixi recorda aquells moments i els antecedents
de l'acord el mateix Josep Maria Coll. "Ens
trobavem en una situacio en qué cada vegada ens
haviem d'especialitzar més. Fagor Industrial ens
comprava algunes maquines'®. Era una empresa
més dedicada a cuina i fred, més que propiament
a la bugaderia. En tot cas, la bugaderia de Fagor
Industrial tenia dos models de maquina: un
en baixa velocitat de rentadores, i un altre de
centrifugadores. Aleshores, el nostre objectiu
va ser aconseguir vendre'ls les rentadores més

grans, la gamma gran de rentadores, de manera

'3|gual que feiaamb Tallers Roca, Fagor adquiriamagquines d'empreses com Danube o Setri, a Francailtalia,

respectivament. Amb el temps, el Grup MONDRAGON les vaincorporar a la seva estructura

que ells anessin fent la més petita. | els vam fer

també tota la gamma d'assecadores”

Larelacidentre FagoriTallers Rocaesvaestrenyent
i consolidant, fins al punt que la primera va fer
una proposta de compra de I'empresa osonenca.
“La idea inicial (que va resultar definitiva) era que
ells es quedaven el 60%, i nosaltres (jo), el 40%; a
més, jo em quedava com a responsable amb un
sou determinat. A tot aixd, s'hi ha d'afegir que
també es va acordar un pla B, per tal que, si un dia
ells decidien que la relacio entre les parts s'havia

d'acabar, jo pogués estar tranquil’, rememora Coll.

José Luis Lizarbe, director general d'Onnera en
el moment de la transicid Vic-Sant Julia, també
recorda amb detall aquelles reunions per arribar

a l'acord definitiu. “A Fagor Industrial vam decidir

L’any 2001, la relacio entre Tallers
Roca i Fagor es va estrényer i
consolidar quan [’empresa de
Grupo MONDRAGON va entrar a
[’accionariat de la companyia

osonenca.
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que voliem ser un actor important en la fabricacio
de maquinaria per a bugaderia. Com que la
nostra capacitat de desenvolupament estava
totalment compromesa en el desenvolupament
de les rentadores, vam decidir mirar el mercat a la
recerca d'oportunitats de compra: Tallers Roca era
un fabricant d'assecadores amb reconeixement
de marques, si bé calia un redisseny de producte.
Vam acordar una comercialitzacio inicial en tots
dos sentits per conéixer-nos i conéixer també les
bondats i mancances de la gamma de producte.
Des del principi va quedar clar que la nostra
intencié era comprar la majoria i tenir capacitat de
decisid a la companyia; si no era aixi, no teniem
interés. Tallers Roca no tenia dimensio ni recursos
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per créixer sense un soci que aportés recursos

financers i xarxa comercial”.

Amb [’entrada de Fagor Industrial,
es van marcar uns objectius de
reindustrialitzacio i es van generar
sinergies entre Fagor, Tallers Roca i
Danube.

Com és de suposar, Fagor havia estudiat amb
detall Tallers Roca. "El més significatiu -destaca
Lizarbe- és que era una empresa familiar de molt
arrelament i una marca reconeguda. L'empresa
era gestionada en tercera generacio pel gerent,
Josep Maria Coll Roca, nebot del propietari, Lluis
Roca Verdaguer. En Josep Maria coneixia molt bé
I'empresa i va saber adaptar-se a la nostra cultura
empresarial, amb pocs desacords significatius.
Les linies d'actuacio van quedar acordades des del
principi i la fonamental era centrar-nos en el futur
i el mitja termini. Vam marcar els objectius de
reindustrialitzacio i les sinergies de triple direccio
Fagor/Tallers Roca/Danube.™ Coll va ser el nostre
gerent a Tallers Roca forca anys, amb canvis en la
cultura de I'empresa, i va portar a terme una tasca
molt destacable”

S'ha de significar que fins que no es va produir la

sortida de Josep Maria Coll de I'empresa (gener de

14 En el Grup, ja aleshores Danube (a Franga) era la fabrica que s'ocupava -des de 1947- de la produccid de les rentadores de barrera sanitaria i calandres. Inicialment I'empresa va
comencar a produir articles per a la llar; no obstant aixo, les exigéncies del mercat van conduir a una adaptacio de la técnica especifica per respondre a les necessitats de la clientela.



2009), mai no es va dir que Fagor tenia la majoria
accionarial. La plantilla de treballadors, per norma
general, podia saber o intuir que hi havia un acord

entre Fagor i Tallers Roca, perd poca cosa més.

Sigui com sigui, en aquell temps (principis dels
2000), Tallers Roca es presentava al mercat
-com s'ha indicat- mitjancant dues marques
comercials propies: Domus i Primer. Totes
dues subministraven equipament de bugaderia
industrial, mitjancant canals diferents de venda.
Pel que fa a I'exportacio, cada any s’anaven obrint
mercats, sobretot a Europa i augmentava el volum
venut a |'exterior: el 2004 era del 15% del total, i el

2005 ja arribava al 25%.

A més, hi havia una altra linia de negoci a
I'empresa, la marca blanca, que es fabricava per
a altres fabricants, tant d’'Espanya com "

internacionals. “Aquesta linia de negoci
ens esperonava a ser flexibles i treballar
amb un equip d'enginyeria competent per
satisfer totes les necessitats dels clients,
tant en la innovacié de producte com
en els serveis que oferia |'organitzacio”,

explica Josep Maria Coll.

En la transicio entre els segles XX i
XXI, diferents treballadors es van anar

incorporant a Tallers Roca, que encara

6 FAGOR ENTRA EN ESCENA

Riera (el 2002) com a enginyers i Ramon Arroyo (el
1999), com a soldador, van ser algunes d'aquelles
incorporacions. Aixi recorden, respectivament, les

primeres passes a l'empresa.

“El projecte que em van presentar, que incloia
el traspas de Vic a Sant Julia, em va engrescar
-rememora Algilaga-. Saber que teniem el
grup Fagor Industrial amb nosaltres també
era una garantia. La meva tasca consistia a
industrialitzar la fabricacio d'assecadores. En
aquell moment, Tallers Roca fabricava tot tipus
de maquinaria industrial, no només assecadores:
es feien assecadores, pero també rentadores,
centrifugadores, calandres... El taller de Viceracom
unes catacumbes, tot eren racons. Logisticament,

tenir-hi una fabrica era molt complicat. D'altra

romania al centre de Vic, perd que ja
tenia la mirada posada en un canvi de

seu. Romualdo Algilaga (el 2001) i Josep
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banda, es feia tot de forma molt més artesanal,
es produien molt poques unitats al dia. Una
resisténcia que haviem de véncer era la dels
treballadors amb més anys a la casa, que, quan els
deiem d'incorporar un nou sistema de treball, ens

responien: “Aixo ho hem fet tota la vida aixi...".

Delasevabanda, Rierarecordaque “Josep Maria Coll
em va contractar com a responsable d'Enginyeria
i de Qualitat. Al principi, al departament, érem
nomeés quatre persones. Des del punt de vista de
la qualitat, I'any 2004 vam obtenir la 1SO 9001
(des del 1999 es tenia la ISO 9002) i vam introduir
canvis diversos, pero amb la mirada ja posada en el

trasllat a Sant Julia”,

Com a soldador i planxista s'havia sumat Ramon
Arroyo a la plantilla de Tallers Roca, el 1999. "El
taller era com un amagatall: antic, fosc, amb
ferros, fum i pols... Totes les peces les féiem a ma
i amb una maquinaria molt pobra. De fet, per la
magquinaria que teniem, jo quedava impressionat
de veure tot el que en podiem treure: rentadores,
assecadores, calandres... Eren maquines molt
robustes, tot ferro. | féiem tot el procés, des de
bon comencament fins al final. A mi em tocava
soldar, tallar, foradar les peces, i tot a ma. Va ser
una gran experiéncia. Per cert, al Iloc exacte on jo
treballava ara hi ha el parquing d'un supermercat.
De vegades, quan hi vaig a comprar, em poso a
pensar en la d’hores de feina i d'histories que jo hi

havia passat en aquell espai”
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SANT JULIA, ABANS DE
LES RENTADORES

La Revolucio Industrial va canviar el moén. En-
tre el 1832 i 1935 Catalunya va entrar en una
era de creixement economic amb la introducci6 de
noves tecnologies. A moltes zones rurals aquests

canvis arribarien de manera lenta i tardana.

Sant Julia de Vilatorta era un poble petit, on fins
ben entrat el segle XX a la majoria de cases no
hi havia aigua corrent, i les dones havien d'anar a
rentar la roba als safaretjos pablics de I'antiga font
Noguera (des del 1933 anomenat parc de les Set
Fonts). Era habitual veure-les passar atrafegades

amunt i avall amb cistells i coves plens de roba.

Els Gltims safaretjos plblics es van desmuntar als
anys setanta, quan van entrar en desis perqué les
families ja disposaven de safareig o rentadora a

Casa seva.

Aquestes imatges son un record del passat; |a fei-
xuga tasca de fer la bugada s'ha simplificat gracies
a les modernes maquines de rentar i d'eixugar la

roba.



SANT JULIA, ABANS DE LES RENTADORES

Safaretjos piblics de les Set Fonts de Sant Julia de Vilatorta en una foto dels anys seixanta (Arxiu Historic de Sant Julia de Vilatorta).
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DE VIC A SANT JULIA

es de tots els punts de vista (logistica,
operativitat de treballadors, millora dels
processos de fabricacio de producte...),
el canvi de Tallers Roca de la seu del carrer de
I'Arquebisbe Alemany, aVic,aunaltreemplacament
més ampli, més comode i, sobretot, més funcional

havia esdevingut una necessitat de primer ordre.

Diversos empleats d'aquells temps ho evoquen
amb detall. “A Vic, on haviem estat des del principi,
es feia impossible. De fet, a I'Ajuntament |i érem
una moleéstia: trailers tot el dia amunt i avall”,
“Quan venien camions, la policia local havia

nou

de tallar el carrer” “"Quan venia un camié amb
magquinaria voluminosa, solia estacionar a la placa
del Millenari, que llavors era tota de terra. Alla
un camid-grua traslladava la maquina en qlestio
al desti que li tocava, al desti del client. Vam ser
dels darrers negocis grans a sortir de la ciutat.
Afortunadament, a Sant Julia es va haver acabat
el problema dels camions, que al centre de Vic
era una questid complicada”, evoquen diversos

treballadors.

Des de Fagor, quan es van iniciar les negociacions
amb Tallers Roca, ho van tenir clar. “Les installa-

La necessitat d’un canvi d’ubicacio

havia esdevingut una necessitat de

primer ordre: es necessitava un lloc
més ampli, comode i funcional.

cions de Tallers Roca estaven en ple centre urba
de Vic, amb diferents nivells. Quan la companyia
va créixer, la necessitat va ser evident i perempto-
ria” rememora José Luis Lizarbe. Aixi ho corrobora
Josep Maria Coll. “Quan els directius de Fagor van
venir a Vic, van veure on treballavem i van decidir
que haviem de canviar d'ubicacio: de fet, jo ja ha-

via pensat d'installar-nos en un nou emplacament

de 3.000 m2, pero sense pressa. Ells em van cata-
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= =
=
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pultar i van dir: ‘Fem-ho ja"

D'aquesta manera, sense temps a perdre, va
comencar la recerca de la que hauria de ser la nova
seu de Tallers Roca. Després de valorar diferents
possibles emplacaments a la comarca, es va
decidir que el poligon La Quintana de Sant Julia
de Vilatorta seria el lloc elegit. S'hi van adquirir
17.000 metres quadrats de terreny, dels quals se'n

van edificar inicialment uns 7.000.

L'aleshores alcalde del municipi, Joan Rosell, iJosep
Maria Coll, per part de Tallers Roca, van portar a

terme les reunions per acabar ubicant I'empresa
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al nou poligon. “Recordo perfectament les
negociacions amb Josep Maria Coll, amb diverses
trobades a les quals també va assistir el regidor

d'Urbanisme, Feliu Puigbd”, anota Rosell.

En aquell moment, al poligon nomeés hi havia dues
empreses, Triposona i Badosa. “Per a I'Ajuntament
i per a Sant Julia, no hi ha dubte que I'arribada de
Tallers Roca al poligon va ser molt important:
d'una banda, va oferir llocs de feina a gent del
poble; de I'altra, va actuar com a efecte reclam per
al trasllat d'altres empreses. A més, va permetre
emplacar-hi petits tallerets del municipi”. Rosell
recorda també que es va comprometre a lluitar per
tal que La Quintana tingués accés directe a I'Eix
Transversal, “la qual cosa es va acabar produint

uns anys després”, afegeix.

De la seva banda, Coll recorda la bona predisposicio
del consistori, amb les maximes facilitats, per tal
que I'empresa s'ubiqués a Sant Julia, com finalment

va ser.

Finalment, va arribar el Dia D: el 23 de setembre
de 2003 es va fer la inauguracio oficial de la nova
fabrica de Tallers Roca al poligon La Quintana de
Sant Julia de Vilatorta. Significava “el pas d'un
taller a una fabrica”, com coincideixen a definir el
canvi Iban Txillida, director general de I'empresa a

I'actualitat, i Romualdo Algilaga.

A I'acte d'inauguracio, hi va participar el conseller

d'Indastria, Comerg i Turisme de la Generalitat,



Antoni Fernandez Teixido, el president del Consell
Comarcal d'Osona, Jaume Mas, i l'alcalde del
municipi, Joan Rosell. A més d'altres publicacions
especialitzades, els mitjans locals £/ 9 Nou i La

Marxa se'n van fer resso.

El 9 Nou deia: "Tallers Roca és una antiga empresa
osonenca que tenia la seu al centre de Vic i és
la més important d’Espanya en el sector de

fabricants d'assecadores industrials”.

“El més significatiu de les noves installacions cal
buscar-ho en la sala d'exposicions on es mostren
magquines de les principals marques que fabrica
Tallers Roca i que es diuen Primer i Domus. També la
sala de muntatge de les maquines on s’ha installat un

nou i modern sistema de produccio”.

“Segons el gerent, Josep Maria Coll, Tallers Roca ha
fet un interesantissim procés d'evolucio perqué s*han
basat en «l'especialitzacio i la innovaciéo de certs
productes: per haver pogut conjuntar un equip huma
que creu en el projecte i per haver seguit una politica
comercial adequada» que els ha permés trobar un lloc

en el mercat”

“L'increment constant de I'exportacio a Tallers Roca
és perqué I'empresa ha apostat clarament per la in-
novacio tecnologica. | en aquest sentit, han desen-
volupat un sistema de transmissions per a les seves
maquines que, en paraules del conseller Fernandez
Teixido, els situa en el primer lloc de I'Estat espanyol

en el seu sector. | segons Josep Maria Coll amb la tec-

7. EL TRASLLAT DE VIC A SANT JULIA

nologia aplicada a les maquines «prdcticament hem

pogut anullar el manteniment»”.

"A Tallers Roca, I'equip d’investigacio | la plantilla de
personal qualificat s'encarreguen de fer una amplia
gammade productes perala bugaderia industrial. Pero

hi ha dos productes que sén bdsics: per una banda,

El 23 de setembre de 2003 es va
inaugurar la nova seu a Sant Julia
de Vilatorta: [’empresa va passar de
tenir un taller a una fabrica.
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les rentadores, una gagmma molt desenvolupada que
ofereix, en paraules dels dirigents de la companyia,
unes prestacions molt altes en diversos aspectes. Des
del consum electric fins al baix cost del manteniment.
I I'altre producte important de l'empresa de Sant
Julia és el de construccio d'assecadores. En aquest
segment, s’hi han especialitzat particularment i I'han
convertit, tal com es va dir a l'acte d’inauguracio,
‘en el producte estrella’ de I'empresa. En el disseny
i fabricacio d'aquestes maquines I'empresa ha estat
pionera en innovacio ‘respecte a tots els fabricants
Comercialment, tenen

actuals’ dues marques

principals, que son Domus i Primer. A més tenen una
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linia amb marca blanca”

De la seva banda, La Marxa va destacar en
primer terme les paraules del conse-

ller Fernandez Teixido: "Des del govern
catala aspirem que totes les empreses
aprenguin el que Roca Tallers ja sap: que
només podran ser competitives si apli-

quen el binomi innovacio-formacio”.

| continuava explicant: “La nova nau de Ta-
llers Roca ha representat una inversio de tres
milions d’euros, i el valor de la inversio en ma-
quinaria es calcula en 250.000 euros. Les no-
ves installacions tenen una superficie de 7.000
metres quadrats (6.000 corresponen a produc-
cio i magatzem i els altres 1.000, a oficines), una
extensid bastant superior als 2.800 metres qua-
drats que tenien a la seu anterior. La facturacio
de I'empresa s'ha anat incrementant durant cada
exercici: el 2001, la xifra va ser de 3,95 milions
d'euros i el 2002, de 4,12 milions”

En el torn d'intervencions, el gerent de I'empresa,
Josep Maria Coll, va fer una radiografia detallada
dels origens, de la trajectoria, del present i del
futur de Tallers Roca. El text que segueix correspon

a aquell parlament.
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En aquesta breu intervencio volia fer-vos palés allé que no heu pogut apreciar en les maquines,
processos i estructura de I'edifici. Existim des de I'any 1922; els anys que portem dins del sector ens
avalen i han permés que siguem un referent dins el mercat de la bugaderia. Som la tercera generacio que
segueix en el negoci. BE, i diuen que la tercera generacid és la que tanca I'empresa, espero que no sigui

aquest el guio.

Com entenem Tallers Roca? Com la definim?

Mireu, I'entenem com a una organitzacio de persones amb un estil de gestio i responsabilitats
compartides, i una unitat de negoci, davant d'un mercat extremadament competitiu amb productes

punters.

Tant els clients com els proveidors us trobeu en les dues arees d'estendre I'empresa. Per tant, podem dir

que formeu part del teixit vital i de la cultura de Tallers Roca.

Treballadors

Pel que fa als treballadors, sabeu que hem estat esbrinant i definint els valors que conformen la nostra
identitat. Ho hem fet amb la majoria dels treballadors, representants de totes les arees de I'empresa per
igual. Els resultats encoratgen qualsevol. | és que hem descobert els valors vius de I'empresa que volem
preservar i potenciar. Ens vam definir com a familiars, emprenedors i illusionats. Deixeu-me que us els

exposi breument.

A l'inici, quan el 1994 vaig entrar en |'area de gestid, érem 17 que féiem pinya. Ara ja som uns 50 i hem
hagut de fer grans esforcos per no perdre aquesta familiaritat | tracte directe que teniem a tots els

nivells.



Tots saben com és el mercat avui. No és només una qliestio de preu o de qualitat, ni tan sols d'adaptar-
nos als canvis, sind d'anticipar-nos-hi. Per anticipar-nos-hi cal ser sensibles a un nou mercat emergent,
a un nou estil de comunicacié que impliqui tots i cadascun dels estaments de I'empresa. Sempre he dit, i
ho sabeu els que em coneixeu, que necessito i vull gent que tingui iniciativa, que opini, que aporti idees i
que proposi solucions. Es tan important exposar com escoltar. Es només a través de la cultura del didleg

que les persones aportem el bo i millor, i ens sentim part d‘allé que fem.

Aquest diria que és un dels principals secrets de la nostra empresa. La illusié és el motor que ens fa
moure la iniciativa, ens fa crear i estar atents a les tendéncies del mercat, ens fa realitzar les peces amb
mirament, les maquines amb qualitat, ens fa relacionar amb naturalitat. Aleshores, el treball esdevé un

entorn on ens ho passem bé i podem aprendre. Es com un joc on les regles sén el ser professional i el

saber compartir. Per descomptat, una série de valors que ens fan sentir comodes.

Permeteu-me que us digui que la illusio ha de fer del treball la diversio de I'adult. Aleshores, la gent que

estem en aquest entorn més felicos, tractem més bé els altres i som altament creatius.

Si mantenim aquest esperit de familiaritat en el tracte, som emprenedors en la visio de futur i vivim
el nostre treball amb il-lusié dia a dia, puc afirmar-vos que tindrem producte nou, amb alt nivell de
prestacions i competitivitat. Tindrem fidelitzacio de clients i proveidors perqué sou part del col-lectiu de
Tallers Roca. Tindrem un entorn de treball immillorable, on les persones tenim un paper vital, on ens

sentim a gust i aportem el millor de cadascu.
Tinc la confianca i la seguretat que una empresa amb aquests valors té futur per molt de temps.

‘La recompensa d'un producte no son les seves excellents prestacions, els diners que se'n reben, el seu
disseny innovador, ... sin6 la confluéncia de la satisfaccio del client i la dels que professionals que la

fabriquen i venen.
Desitjo que puguem continuar passant-nos ho bé treballant.

A tots moltes gracies.
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Alprojectetécnic corresponent, elaborat per Oficina
Técnica d'Enginyeria Ingros, de Vic, s'assenyala
que la capacitat de produccido anual prevista per
Tallers Roca a Sant Julia és en aquell moment
de 2.800 unitats d'assecadores i 200 unitats de
calandres. Aleshores, |a plantilla estava composta
per 35 persones: 24 en procés productiu, deu en

administracioé i una a la direccio.

El canvi de seu de Tallers Roca va ser viscut amb
intensitat per tots els membres de I'empresa.
Les il-lusions i les expectatives propies de I'inici

d'una nova etapa van estar en tots i cadascun dels
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treballadors. Josep Riera, responsable d'Enginyeria
i Qualitat, feia pocs mesos que s'havia incorporat a
I'empresa, resumeixaquellsanyscoma”“complicats
(haviem de controlar els costos per reduir-los),
perdo molt illusionants, ja que evolucionavem
el producte. Josep Maria Coll va ser un visionari,
perqué va veure clar que I'empresa havia
d'especialitzar-se en un producte. La seva visio

s'ha complert: ser la gran fabrica d'assecadores”.

Durant els primers anys a Sant Julia, Tallers Roca
va fabricar assecadores, dos models de rentadores
i centrifugues. Les calandres es van deixar de
fabricar en arribar al poligon. Poc després es
va deixar també la produccié de centrifugues i,
finalment (I'any 2005) es van deixar de fabricar
les rentadores d'alta velocitat (amb el variador de
freqliéncia que havia incorporat Josep Maria Coll)
per centrar-se tota la nau, de manera exclusiva, en

les assecadores.

El nivell de produccio de maquines va anar escalant
poc a poc: se'n fabricaven unes 1.500 I'any. Josep
Maria Coll tenia entre cella i cella un objectiu:

arribar a fabricar 5.000 assecadores anualment."’®

Per fer-ho possible, es requeria més quantitat de
magquines, perd també dotar-les de més qualitat.
[, en efecte, el producte també va anar millorant, a
través de I'optimitzacio dels recursos —humans i
materials— i la introduccio progressiva de les linies
de muntatge.

'5 E1 2022, any del centenari de I'empresa, seran més de 8.000 les assecadores fabricades a Sant Julia.



Per millorar el producte final, calia canviar

necessariament el sistema de produccio,
optimitzar-lo i reduir notablement els temps en
la fabricaci6 de les unitats: transcorrien setmanes
des que es comencava a fabricar una maquina fins

que estava acabada.

Fins llavors, el procés de produccio era molt
pesat: les maquines eren de ferro en una gran part
de la seva estructura, i tot anava soldat. | calia
personal qualificat que sabés soldar bé; també
es requerien utillatges per posicionar les peces i
poder soldar-les. Aleshores, no hi havia cadena de
pintura, encara que la nau estava preparada per
tenir-la. Per aix0, després de polir-les, s'enviaven
les maquines a pintar. | no una per una sindé quan
n’'hi havia unes quantes, per la qual cosa es feia
necessari un espai on emmagatzemar tot I'estoc
per pintar. Un altre estoc era per a les maquines

pintades.

Per tal de millorar I'eficiencia i la productivitat, a la
fabrica es va habilitar també un altre espai per al
que va ser conegut com el Grup 8: es tractava de
comencar a fabricar una maquina amb un conjunt
d'elements comuns a totes les maquines. De la
mateixa manera, I'empresa va optar per canviar
I'estructura del moble de les assecadores.

Aixi, en definitiva, es va modificar drasticament el
sistema de fabricacio: ja no aniria tota la maquina
soldada, siné amb unions reblonades o cargolades.

Es va comencar a fer servir un material que no

7. EL TRASLLAT DE VIC A SANT JULIA

I Procés de produccid actual, a Sant Julia.

s'havia de pintar. Va guanyar protagonisme el
skin plate, una xapa galvanitzada amb un plastic
adherit per donar-li a la maquina un aspecte més
atractiu. Aquest material es pot tallar, doblar i
introduir directament a la linia de muntatge (una
linies de treball en cadena que anirien augmentat
amb el temps, fins a les set actuals); i en comptes
de soldar, es reblonava sense cap necessitat

d'utillatge.

67



UN SEGLE DONANT VOLTES

Amb aquest sistema, la produccié va guanyar en
qualitat, estética i rapidesa. El temps dedicat a
fabricar la maquina, des del principi fins al final del
procés, es va reduir de manera molt notable, amb
els avantatges corresponents que es derivaven

d'aquest estalvi.

Tot aixd, tots aquests canvis (significatius i
importants), es va portar a terme el 2005 a Sant
Julia (a Vic, hauria resultat impensable i inviable).
Com a resultat, va presentar-se una nova gamma
de producte. Josep Riera i Romualdo Algilaga van
ser els encarregats d'implementar-la. "A més de
reportar sempre a Josep Maria Coll, també teniem
contacte estret i el suport de Fagor, amb Iban
Txillida, José Luis Osinalde, Mikel Coronado i Aitor

Yarza, entre molts altres”.

En aquest sentit, com a responsable del Servei
Técnic, Jaume Vilaseca recorda que “un parell
de vegades a l'any viatjava a Onate, a la seu de
Fagor, on em mostraven i explicaven les darreres

novetats (i el seu funcionament) implementades a

| Oficinade produccié a fabrica el 2009.
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les rentadores que llavors fabricaven ells”.

No hi ha dubte que, en efecte, I'arribada de
Tallers Roca a Sant Julia havia significat un punt
d'inflexid inqliestionable per a I'empresa i, alhora,
la plataforma idonia per millorar. "Per fi estavem
en un espai ampli, comode per treballar. Res no
tenia a veure amb el que teniem a Vic, on tot es feia
més complicat”, confirmen diversos treballadors
que van viure en primera persona aquell relleu de

seu de I'empresa.

| Assecadora analogica de marca neutra.



L 'adeu de

| Josep Maria Coll

inalment, el gener de 2009, després de molts
anys a lI'empresa (que sentia com a seva; no
debades el 1922 I'havia fundada el seu avi
matern, Lluis Roca Vilardell, amb qui compartia el
fet de ser un cul inquiet i d'estar sempre motivat
per a lainnovacio), Josep Maria Coll, de com{ acord
amb Fagor, va decidir que havia arribat I'hora de

dir adeu.

“Hi ha moltes coses positives amb qué em quedo
de tots aquests anys. El més important a la part
professional seria haver fet viable Tallers Roca
amb un bon equip de persones, per adaptar-
se als reptes del segle XXI, oferint producte
tecnologicament avancat, competitiu i reforcat
amb la integracio a Fagor Industrial. En 'aspecte
personal, subratllo el continu aprenentatge en
la gestio dels sentiments (fets i persones) i la

relativitzacio de les creences” afirma.

Una altra qlestio de la qual esta orgullés Coll és
la feta en relaci6 amb els valors corporatius i
étics de I'empresa, en la qual va treballar a partir
de 2003. “Una vegada I'any, de manera anonima,
completavem una enquesta tots els integrants
de Tallers Roca: des del gerent fins a la persona
que venia a fregar quatre hores a la setmana...
i cadascld havia d'avaluar entre 0 i 10 (essent
aquests barems el minim i el maxim) cada membre

de l'empresa segons els valors étics. Els valors

eren amistat, eficiéncia, sinceritat i fer equip,
entre altres. Aquestes valoracions, anonimes, es
dipositaven en una badstia. | anotava per analitzar-
ho entre tot el personal la puntuacié mitjana de
cadascun dels valors. | he de dir que el 99% de la
gent que plegava, que se n'anava, estava per sota

d'aquesta mitjana”.

Una de les maximes de Josep Maria Coll a
I'empresa era passar-ho bé, gaudir de la feina.
“Els treballadors de la casa m’han sentit a dir
sovint aquesta frase: ‘A la feina hi passem moltes
hores; o ens ho passem bé o ens amargarem. Qui

no s'ho passi bé no pot treballar amb nosaltres.

Avui dia, el 2022, quan se celebra el centenari de
Tallers Roca (ara Onnera Laundry Barcelona), Josep
Maria Coll treballa en un projecte que va posar en
marxa un any després de deixar I'empresa fundada
pel seu avi. Esta relacionat amb la bugaderia, i
desenvolupa I'aplicacié de la tecnologia RFID, al
mon de la roba de forma (personal i uniformitat)
amb seu als Hostalets de Balenya. Coll manté una
bona relacid amb Onnera i amb molts companys de

la seva epoca de gestio.
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CAIXA O FAIXA?

LA REVOLUCIO

na vegada consumada la baixa de Josep

Maria Coll al capdavant de I'empresa com

a gerent lI'any 2009, necessariament hi
havia d'haver canvis. Coll va ser substituit per un
nou gerent, Javier Chocan. Treballadors amb llarga
experiéncia a I'empresa expliquen que Chocan va
prendre mesures molt drastiques i va introduir
una manera de treballar molt diferent a la del seu
antecessor. "Prenia decisions en décimes de segon.
Passava de blanc a negre sense contemplacions’,
afirma un treballador amb responsabilitats
importants. Per si fos poc, el marc general de
I'economia era complex, perqué el mon assistia a

una gran crisi mundial, iniciada el 2008.

El 15 de setembre d'aquell any, el quart banc
d'inversio meés important dels Estats Units,
Lehman Brothers, va entrar en fallida, fet que va
desencadenar el panic a Wall Street i a totes les
borses del mon davant el temor que altres bancs
també caiguessin. Davant el possible collapse
del sistema financer, els indexs borsaris es van
desplomar davant del que ja semblava ser la pitjor
crisi des de la Gran Depressio del 29. La respiracio

del'economiaglobal esvaaturarmomentaniament.

Va esclatar una crisi de liquiditat que va ofegar
milers de grans companyies i milions de petites
i mitjanes empreses. Els bancs travessaven una
mala ratxa i, de sobte, van deixar de concedir
préstecs. Sense accés a crédit, molts negocis
no poden funcionar, de manera que no poques
empreses van tancar. D'altres, en canvi, van
retallar despeses per intentar salvar la situacio.
A menys despesa, menys creixement i, per tant,

també menys llocs de feina.

El 2009 en relacié al 2008 es va registrar una
caiguda del PIB global del 5,1%, segons el Banc
Mundial. Hi va haver rescats a bancs pels governs
amb diners publics els anys posteriors. A Espanya,
I'atur va arribar al 25% el 2012 i rondava el 50% per

a menors de 30 anys.

Aixd no obstant, semblava que tot anava
bé a lI'empresa i que la dinamica era bona.
Insospitadament, I'any 2010 va arribar el moment
gue ningl (o gairebé ningld) no esperava. El que
havia de ser el nou director general en substitucio
de Chocan, Iban Txillida,’® va convocar tota la
plantilla (llavors, unes 40 persones) a una reunio
d'urgéncia per comunicar que l'empresa estava
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'6Txillida va comencar a exercir com a director general amb totes les de Ia llei el 19 de setembre de 2010. D'aquesta manera, es pot afirmar que en aquella data es va fer efectiva la
presa de control efectiva de I'empresa per part de Fagor Industrial. Txillida no era un nouvingut, siné que coneixia prou bé la companyia: I'havia visitada per primera vegada el 2002,
comacap de producte de Bugaderia del Grup i coma persona rellevant de Fagor Industrial quan Josep Maria Coll portava la direccio de Tallers Roca.
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en una situacio desesperada. En comptes de
beneficis, el que hi havia en realitat era un gran

forat financer.

“Estavem certament en una situacio molt dificil,
per no dir critica: des del punt de vista comptable
érem una empresa en dissolucio, amb patrimoni
negatiu. Aixi les coses, el missatge als treballadors
va ser molt clar: «Nois, aquesta empresa esta
tancada; la decisio esta presa. Per aixecar aquesta
decisio tenim poc més d'un any per demostrar
que volem revertir-la. No ens enganyarem: estem
entre I'espasa i la paret. O la capgirem o marxem a

casa tots»", recorda Txillida.

En tot cas, assumir que la situacid de I'empresa
era tan complexa va ser un gerro d'aigua freda
per a tota la plantilla. Tant per als que feia poc que

treballaven a I'empresa com per a aquells que hi

portaven anys. Eduard Colomer i Andreu Arrom,
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incorporats al departament comercial el 2007 i el
2009, respectivament, van viure molts canvis en

poc temps.

Aixi, Colomer afirma: "Amb I'arribada d'lban
Txillida, vam entrar en una nova etapa. A l'etapa
anterior se'ns deia que tot anava bé i, per a la
nostra sorpresa, el nou director general ens va dir
que estavem en una situacio limit. Va ser una gran
sorpresa per a tothom. Era un moment complicat:
es plantejava tancar I'empresa! Van canviar la
direccio financera, a la qual es va incorporar Ricard
Reales; i el director de Fabrica, Julia Sanchez,
carrec que va passar a Romualdo Algilaga. Aquell
any —-no cal dir-ho— va ser molt complicat, perd
amb l'esfor¢ de tots i amb una mica de sort vam
poder superar aquesta situacio tan dificil. Dic sort
perqué ens van sortir un parell de grans projectes
a I'Arabia Saudita i Zambia, cosa que ens va venir
molt bé per donar-nos impuls,
una injeccié de confianga i per, en
definitiva, superar aquella situacio

tan greu”.

Per la seva banda, Arrom també
recorda amb detall aquesta época
tan convulsa. “A finals del 2010,
hi va haver un punt d'inflexid
important per a I'empresa: estavem
en una dinamica molt negativa,
fins a estar en situacio critica. Va

entrar en escena Iban Txillida, com a



director general, i la cosa va canviar radicalment.
Ell i el seu equip van haver de decidir si I'empresa
continuava sent viable o no. Van fer una aposta
per tirar endavant. Puc dir que I'equip comercial
de llavors, al complet, va voler i va saber
estirar del carro, cosa que no era -en aquestes
circumstancies- gens facil, perqué hi havia molta

incertesa”.

Si el ritme de treball a I'empresa ja era alt, en
aquell moment encara ho seria més. Tothom
treballava sense descans i sense defallir, perqué
tothom (a tots i cadascun dels departaments) era
plenament conscient del que hi havia en joc. Aixi ho
va percebre Arrom. “Va canviar tot molt: la imatge
de les maquines, la mentalitat i el dinamisme del
personal. Es van aplicar criteris de coheréncia.
VVam comencgar a innovar moltissim, i aquesta és

una dinamica que ja no hem abandonat”

A la fabrica, també es va haver de treballar
contrarellotge a un ritme vertiginds. La direccio en
aquest ambit era cosa de Romualdo Algilaga, que
també era el responsable d’Enginyeria, Qualitat i
de Compres, a qui Iban Txillida va donar aquesta
confianca. “L'empresa ens va donar un vot de
confianga i va invertir de manera important a la
fabrica: vam comprar una punxonadora per tallar

xapa i també motlles per a unes noves portes per

8. CAIXA O FAIXA: LA REVOLUCIO

les assecadores, per exemple. La pregunta clau
era: qué li podem fer al producte per millorar-
ne les prestacions i reduir-ne el cost? En sintesi,
donar més per menys. Obviament, per reduir cost

es feia necessari invertir en maquines millors”.

Malgrat la seva joventut, Algilaga va assumir (i
superar) el repte. “La responsabilitat era molt
elevada, en efecte, pero encara era superior
la il-lusid que tenia. Quan m’'agrada el que se'm
proposa, el cert és que no em fa por assumir
responsabilitats. Aixo si, a un li ha d'agradar allo
que fa, ja que a la feina hi passem moltes hores.
No negaré que en tot aquest temps hi va haver
moments de gran estrés i pressid, perd no en
guedava una altra que acceptar-los. El cert és que
es va treballar molt a tots els departaments de

I'empresa per capgirar la situacio”.

Cert és: el compromis de tota la plantilla va ser
peca clau per explicar la superacido d'aquella
situacio limit.

Qui es convertiria en ma dreta de Txillida en
aquella situacié6 dramatica va ser Ricard Reales,

que s'incorporaria a I'empresa el 2011 en qualitat

L’any 2010 la situacio era
complicada, pero amb [’arribada
d’Iban Txillida, com a director
general, va canviar radicalment.
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de director financer. El mateix director financer
descriu i defineix aquell moment (un dels més
complexos de I'empresa, si no el que més, al llarg
de la seva llarga historia) com de caixa o faixa. “Es
tractava, per tant, de reconstruir-ho tot, partint

de zero”, sintetitza Txillida.

“No fa falta dir que va ser un any molt dificil i dur
— explica Txillida-; tots vam haver de posar-nos
mans a I'obra amb rapidesa i determinacio: vam
haver de llancar producte nou, fer coses noves...
Afortunadament, van sortir bé i vam poder capgirar

la situacio. Va ser mérit de tots"”

Per a Reales, la crisi financera del 2008 va ser un
element que -paradoxalment- va poder jugar a
favordel'empresa, enaquells moments critics. “Per
a nosaltres -argumenta-, sortir en un moment de
crisi va ser més facil -per dir-ho aixi- perqué vam
poder renegociar els contractes a la baixa amb els
proveidors sense massa problema. Per tant, des
del punt de vista de proveidors, la crisi ens va ser
favorable en aquest sentit. Des del meu punt de
vista, el mérit del creixement en aquell entorni en
aquell context té més mérit des del punt de vista

comercial”.

Des de Mallorca, Tomeu i Toni Reus (pare i fill,
tots dos a Suinla, delegaci6 Domus a les llles
Balears) confirmen que “feia falta una persona al
capdavant de I'’empresa per professionalitzar-la.
La fabrica va passar a ser aixo, una fabrica, i no un

taller”.
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Analitzant amb perspectiva i distancia aquells
temps de dificultat extrema, Txillida afirma: “Vam
fer canvis que van resultar bons i vam prendre
decisions arriscades. Quan un esta entre I'espasa i
la paret (com era el nostre cas), prendre aquestes
decisions de risc és més facil, ja que no hi ha
alternativa. Suposo que una mica de sort també

vam tenir”.

Diversos treballadors de I'empresa reconeixen
que “per a tot el personal va ser un canvi de
cultura molt fort; va haver-hi grans discussions
en diverses reunions amb l'equip davant de
determinades decisions. L'arribada de Txillida com
a director general comptava amb |'avantatge que
coneixia molt bé el producte que es fabricava i
també el mercat. Aquest fet el va beneficiar a
I'hora de prendre segons quines decisions. Si la
gent observa que un sap sobre allo del que parla,
es guanya el respecte. | si anava encertant i els
resultats li donaven la rad, com va ser el cas, doncs

encara una mica mes”

Txillida reconeix que tot allo aprés en aquells

moments “va ser equivalenta un master accelerat”.



“La fabrica va passar a ser aix0, una fabrica, i no un taller”.
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Grans esforcos i grans resultats
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LA

“CADA

PRODIGIOSA

esprés d'haver vist les orelles al llop -amb

risc serios de tancament amb els nidmeros

a la ma- i d'haver superat la situacio,
I'empresa encarava els exercicis futurs amb la
confianga de sentir-se capag de grans coses, amb
un lideratge consolidat i amb uns equips de feina
amb les idees clares, gran capacitat de treball i
objectius ambiciosos pels quals lluitar. D'alguna
manera, es pot dir que tots aquests elements
(convenientment combinats) van donar com a
resultat el que es podria anomenar com la década
prodigiosa, la que va de 2013 i fins al 2022, I'any

del centenari.

Amb la perspectiva que dona el temps, es pot afir-
mar sense embuts que, davant d'una situacio criti-
ca, 'empresa va encertar el cami: es van introduir
canvis potents de productes i de fabricacio; es va
invertir i es va aconseguir capgirar la situacio i el
producte per oferir al mercat precisament el que
el mateix mercat demanava: un bon producte amb

un bon equip al darrere.

Cal significar, en aquest sentit, que el canvi es va
produir no en les persones sind en els processos,
en la manera de funcionar d'aquestes persones.
D’alguna manera, I'empresa va millorar en termes
de professionalitzacid, sota la batuta del nou
director general. Els seus métodes van xocar d'inici,

pero els resultats no van trigar gaire a arribar.

L'any 2012 es va elaborar un Pla de Viabilitat
que aviat donaria els seus fruits: A partir de I'any
seglent, I'empresa va comencar a obtenir bons
resultats. De fet, entre el 2013 i el 2018 gairebé
es va triplicar (en efecte, triplicar la facturacio!).
Els inputs positius se succeien sense solucido de
continuitat: per exemple, el creixement en termes
d'exportacido va ser espectacular, fins a assolir
els barems actuals, propers al 70% del total de

facturacio.

Diferents items expliquen els resultats
espectaculars de la década. Es pot afirmar, en tot
cas, que els més rellevants son el procés de millora
continua del producte, el refor¢ de I'aposta per la

internacionalitzacio i |a gestio de la pandémia.
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Millora de
: producte

a millora constant de les assecadores que
surten de la fabrica d'Onnera Laundry

Barcelona a Sant Julia de Vilatorta és una
de les claus de I'éxit de I'empresa, efectivament.
Una millora de la qualitat de les maquines que ha
tingut, en ldgica consequéncia, un efecte clar en un
augment important en la demanda, en la quantitat

de maquinaria a fabricar.

“Si observem la qualitat de la maquina, no té res
a veure avui amb com era abans. Hem de pensar
en aquest sentit que a dia d'avui hi estem aplicant
una tecnologia que probablement anys enrere ni
existia: part electronica, part de control.., raonen
des del departament d'Enginyeria-. En definitiva,
hem millorat en I'eficiéncia de la maquina, i I'hem

dotada de més i millors prestacions”.
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En aquest terreny, al llarg dels anys, I'empresa
ha anat traient diferents gammes de producte.
No és una cosa facil, entre altres coses, perqué
-com argumenten els enginyers-, “cada vegada
que decidim treure una gamma nova, la fabrica
ho pateix molt, perqué implica canviar molts
processos. Tot s'ha d'adaptar. De fet, no sabriem
recordar el nombre de vegades que s'ha canviat
completament tota la distribucid interna de la
fabrica, el famos /layout. L'iinica cosa que no ha
variat son les parets exteriors. Aixo vol dir que la
fabrica esta viva, i aixi ha de ser perqué la fabrica

ha d'acompanyar el producte”.

Després de la de gamma de 2005, va arribar la
gamma de 2012, caracteritzada per laincorporacio
d'una nova porta rodona, encara fabricada en
xapa de ferro pintada. La gamma de 2015 va tenir
com a innovacio destacada la introduccio a la part
frontal del calaix del filtre, sota la porta. Un calaix

extraible, a través de guies.

A la gamma de 2020, hi té molt de protagonisme
I'electronica, que incorpora moltes prestacions
i li dona un aire molt modern a la maquina. En
aquest ambit, I'anomenat loT (/nternet of
Things, Internet de les coses) facilita molt la
labor a l'usuari, sobretot en el sector de
I'autoservei, que cada vegada esta més

al'alca, pero també al servei técnic, que

Layoutde 2020



pot arreglar una maquina sense desplacaments,
des de la central, amb la qual cosa s'eviten viatges

i s'estalvia temps i diners.

També s'introdueix la dosificacio de perfum. Quan
acaba el cicle d'assecat, la maquina té una opcio
que permet dosificar una determinada quantitat
de perfum, de manera que quan s'obri la porta la

roba surti perfumada.

L'evolucio del producte ha fet
necessaria, en ocasions determinades,
la sollicitud i obtenci6 de patents. Es el
cas del sistema intel-ligent de control
d’humitat. La velocitat del tambor
s'adapta per tal de treure la maxima

quantitat d'aigua dels teixits.

“Vam descobrir -explica I'enginyer Ro-
mualdo Algilaga- que, depenent de
quina sigui la velocitat del tambor, els
teixits tendeixen a desplacar-se més o menys cap
al perimetre. A menor velocitat, menys es mouen
del centre. S'havia de trobar, per tant, la velocitat
idonia per tal que la roba estigués el més espon-
josa possible dins el tambor, de manera que l'aire
la pogués travessar més facilment. | hem de tenir
en compte que aquesta velocitat varia segons la
quantitat i el tipus de roba, del moment del cicle
(al principi, la roba esta més molla, i en pesar més
li costa més de moure’s)... A la fi, vam poder acon-
seguir que el control de I'assecadora trobés quina

era la velocitat 6ptima per tal que I'aigua que treu

9.1. MILLORA DE PRODUCTE

la maquina fos la maxima possible, la qual cosa
incideix en la rapidesa de I'assecat. Ens vam fixar
en aquest fenomen i el vam explotar. Ja teniem el
variador de freqiiéncia, que ens controla la veloci-
tat del tambor. També tenim un control d’humitat
de l'aire. Es tractava de combinar tots dos para-
metres. | en diem intelligent, perqué no és pre-

programat, sind que el sistema fa segons
les necessitats de cada procés d'assecat.

S’'adapta a les circumstancies”.

Algilaga reconeix el paper determinant
d'lban Txillida en aquests processos
d'innovacio constant, buscant
I'excel-léncia i les millors prestacions.
“La idea del dosificador de perfum, en
concret, va venir a través d'un viatge
que vam fer junts a I’Asia. Al cap de poc
temps, ja vam comencar a implementar-
la.lesvaintroduiralagammad’'assecadores

del 2020

Es constata, en definitiva, que en relativament poc
temps el producte ha anat incorporant evolucions
molt significatives. A més, aquesta evolucio de
les assecadores s'ha anat compatibilitzant amb
la produccid necessaria per atendre com cal la

demanda de cada moment.

Perqué, com s'ha anotat, I'empresa no només ha
millorat de manera molt significativa I'assecadora
que incorpora al mercat siné que, parallelament,

ha observat com creixia de manera espectacular

79



UN SEGLE DONANT VOLTES

la demanda, la quantitat de maquines a fabricar.

Atés que tots els departaments de |'empresa
es poden contemplar com una gran estructura
que els relaciona entre ells, talment com vasos
comunicants, on tot hi esta relacionat, Ramon

Arroyo, com a responsable que és del servei

Postvenda, i Suinla -la delegacid de Balears-
constaten amb coneixement de causa l'evolucio

constant del producte.

Aixi, Arroyo comenta: “Avui treballem amb
maquinariaque 15anysenrerenoteniem. Tot plegat
ens ha permés millorar notoriament el procés de
fabricaci6 de maquinaria. El canvi que hem fet ha
estat impressionant. L'exportacio de maquines
s'ha incrementat exponencialment els darrers
anys. Aixo vol dir que també hi ha més maquines
al mercat i s’han d'atendre possibles incidéncies,
gue sempre n’hi ha. En aquest sentit, I'ajuda
de la tecnologia és tota una revolucio. Podem
connectar-nos amb les maquines remotament, de
manera que des d'un teléfon mabil (per exemple)
podem saber |'estat de la maquina i, fins i tot,
avaluar-ne el problema. Hi estem treballant fa un
parell d'anys i ara comenca a veure la llum, amb

I'entrada al mercat”.

L'evolucio a Onnera en els darrers anys ha
estat constant i en tots els fronts, globalment
parlant, perd6 —sobretot— des del punt de vista
de desenvolupament de producte. Aixi, les
assecadores d'avui no tenen res a veure amb les
del passat, com -de fet- tampoc les rentadores.
A Sant Julia es fabriquen els millors productes del
mercat, productes top en tot cas. La qualitat dels
materials és molt superior a la d'abans i I'evolucio

tecnologica, imparable.


GemmaColomer
Highlight
Hem de recordar que veníem d’un procés molt
artesanal, amb fabricació de sis o set màquines
diàries. I hem passat al que tenim ara: de mitjana, podem estar en 44 assecadores diàries (el rècord),
amb puntes de més de 50. El juny  de 2022 vam fer el record en producció en valor absolut mensual, amb 876 assecadores”, explica -orgullós-
Algilaga.




Reforc comercial I aposta per
: la internacionalitzacio

n altre dels elements que expliquen el

creixement d'Onnera Laundry Barcelona la

darrera década és el reforg en I'aposta per
la internacionalitzacio (I'exportacid) del producte,
cosa que ha requerit, com és logic, un augment del
nombre de professionals d'aquesta area. Eduard
Colomer, director d'Exportacio, i Andreu Arrom,
director nacional i de Llatinoamérica de Domus
i Primer, son testimonis privilegiats d'aquesta
aposta.

Cal recordar que el departament comercial es va

iniciar el 1999 amb Gemma Colomer, encara a la

seu de Vic. Jaa Sant Julia, Colomer va tenir el reforg
de Silvia Codinachs, com a back office. E1 2007,

en integrar-se a I'empresa Eduard Colomer

com a comercial d'Exportacio, Gemma va
anar agafant clients de marquisme (clients
amb atencio especial als quals es feia la seva
propia marca). Posteriorment, el 2008, Eulalia
Canellas (que havia treballat fins llavors com a
back office nacional de Primer) es vaincorporar
aixi mateix al departament d’Exportacio. El
2009, també es vaintegrar a I'empresa Andreu

Arrom, al departament nacional de Vendes.

No va ser fins al 2014-2015 que Eduard
Colomer va assumir la Direccid comercial
d'Exportacio, alhora que Canellas va deixar

I'empresa. Al llarg dels anys hi ha hagut

diferents comercials d'Exportacid, per potenciar
les diferents zones, sota la seva direccio.

De manera retrospectiva, Colomer afirma: “Txillida
va decidir que fos el director de tot el departament
d’Exportacio, amb control sobre Domus i Primer,
que també exportava. A més, em va traspassar
la direccio d'Exportacio de Danube quan Bernard
Jomard (antic propietari de Danube) es va jubilar i

Iban va passar a ser-ne també el director general.

D'altra banda, Colomer reconeix que “ens va mar-
car moltissim la millora de la maquinaria i, per

tant, també de la nostra competitivitat en termes

| Gerard Ci6 amb un client d'exportacio.
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AQUESTA LINIA FORA, esta repetida de la 51 i aqui queda fora de context i hi ha molt altra gent que no surt.
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de preu, la qual cosa és merit de tot el grup, de la
inversid en maquinaria i del desenvolupament de
producte. Aix0 ens va permetre arribar a grans dis-
tribuidors, perqué als inicis anavem amb distribui-
dors més petits, i a mesura que vam anar millorant
el producte, vam poder treballar amb distribuidors

de primer nivell.

En el departament comercial, és sabut que totes
les empreses del ram tenen els seus punts forts
i punts febles, des del punt de vista de gamma de
producte. | moltes vegades, si el distribuidor no
esta satisfet amb tota la gamma, en pot comencar

a valorar part procedent d'una altra empresa.

En qualsevol cas, el ritme vertiginds i constant
en l'evolucio del producte provocava de vegades
dificultats per seguir-lo. De vegades, no hi havia
temps tan sols d'actualitzar els propis manuals o
altra documentacio, com els especejaments, cosa
que podia comportar (de fet, en provocava)

problemes al servei postvenda.

Ho corrobora Andreu Arrom, director
comercial a Espanya i Llatinoameérica:
“Des del punt de vista comercial, és bo
tenir producte nou per oferir al client, pero
també suposa un estrés afegit. Avui dia, les
maquines han canviat moltissim. Estem a

un nivell molt alt”

El cas és que un cop decidida I'estratégia

de delegacions i venda directa, es van anar

unint a I'equip de nacional en un breu espai de
temps els responsables actuals de les diferents

zones.

Larealitat és que caliamillorar el producte a marxes
forcades, i aquest fet comercialment implicava
repercussions importants. Tothom va donar el
millor de si, amb els cinc sentits posats a favor de
la causa, i la prova van ser els resultats: Onnera va
passar en temps récord de ser petit fabricanta un
gran competidor. L'empresa va deixar (en termes
esportius) de saltar al terreny de joc en inferioritat
de condicions a fer-ho en igualtat o superioritat,
ateses les millors prestacions aconseguides amb

el producte.

Amb aquest gran canvi aconseguit, la idea -
en clau de present i de futur— és anar a un

creixement sostingut i professional. Fer les

coses amb el periode de presérie que correspon.
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Es a dir, a Onnera ja no hi ha la necessitat de fer
llancaments de nous productes sense passar el
periode de proves. Sense aquesta urgéncia, tots
els procediments es poden desenvolupar amb més
calma (no s'ha de confondre amb passivitat) per

assegurar els resultats.

Val a dir que el creixement de les vendes i dels
equips comercials va venir acompanyat de la
creacio del departament de Marqueting a
I'empresa. Fins al 2015-2016 no es disposava de
gaire material comercial, més enlla de catalegs i
tarifes. Va ser en aquells anys quan es va comencar
a configurar el departament; Gemma Colomer va
assumir la responsabilitat atés que ja coordinava
amb I'agencia les tarifes de marquisme i catalegs;
es van renovar per exemple les webs de les tres
marques (Domus, Primer i Danube) i es va canviar
I'estética dels catalegs per un concepte més ame

i visual.

El director general tenia clar que calia apostar per
material potent: presentacions, tarifes ben fetes,
fitxes técniques, que ajudessin el departament
comercial. D'aquesta manera, es va poder invertir
en eines com ara una extranet per a cada marca,
que donés servei no només intern sind també a
distribuidors, als quals s'ofereix des d'aleshores

autonomia per obtenir documentacio i suport.

El 2018 es va sumar al departament Aleix Asla. Es
van deixar les fotos per passar als renders, cosa

que va permetre fer videos de producte potents,

9.2 REFORG COMERCIAL | APOSTA PER LA INTERNACIONALITZACIO

simulacions de bugaderies i projectes 3D.

Actualment, Gemma Colomer dirigeix el
departament, amb un equip que, els darrers anys,
ha llancat un showroom digital a les marques,
aplicacions per oferir online, juntament amb el
Servei d’Atencio Téecnica (SAT), i ha desenvolupat
un e-commerce de recanvis. A més de tot aixo, des
del departament de Marqueting es coordinen totes

les fires nacionals i internacionals.

En aquesta linia, des del departament comercial
posen en valor l'aportacio del departament de
marqueting a I'hora de comercialitzar el producte.
“Sens dubte, el personal de marqueting també ha
estat molt important en el nostre creixement. Fins
a l'arribada del nou director general, els mateixos
comercials ens feiem les tarifes, els catalegs... Ell
vainsistir que s'havia de fer un marqueting ben fet:
millora de la web, presentacions, videos, revistes
internes... Tant les presentacions com els videos
son d'una utilitat enorme en el servei técnici per a
I'equip comercial, que pot accedir a I'area privada
de la web per trobar tota la informacio técnica
de les maquines. Aquest fet també ens avantatja
respecte a la competéncia; comercialment ha

estat un factor importantissim”.

Quant als grans mercats d'exportacio, cal
considerar que hi ha paisos amb una demanda
estable i d'altres en qué aquesta demanda
esta molt vinculada a projectes concrets, més

inestables, pero que -d'alguna manera- sempre hi
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son. En aquests casos, I'empresa sol participar en
concursos internacionals convocats pels governs

respectius.”’

Cadagranareadel planeta té les seves singularitats
i els seus codis, als quals cal adaptar-se. Per
exemple, a I'Orient Mitja, Onnera funciona molt
per projecte en anys concrets. S'han arribat a fer
projectes de 20 hospitals al Pakistan o Arabia. En
canvi, a I'Asia, hi ha paisos més estables en aquest
sentit, que donen bons ndmeros, com Vietnam,

Malaisia...

Altres paisos, en segments concrets, també
funcionen bé. Es el cas d’Anglaterra, on I'empresa
té un distribuidor consolidat des de fa molts anys,
o Italia. Des del 2008, -en temps de crisi- va ser

el principal distribuidor, fins practicament el 2015.

Al pais transalpi, Onnera ha realitzat més de 400
autoserveis. Per tant, es pot concloure que Italia
ha ajudat molt a situar Onnera on és al mercat
internacional. A dia d'avui, no és el principal
distribuidor, pero si que es va erigir a la base des

de la qual projectar-se...

Els sectors als quals arriba el producte fabricat a
Sant Julia en els grans projectes son I'hospitalari,
essencialment, i també I'hoteler. A Angola, per
exemple, es va proveir un megaprojecte de 50
hotels petits; de la mateixa manera que també

s'ha participat en grans projectes a I'Orient Mitja.

Als Estats Units, després d'un treball de llarg
recorregut amb la certificacio de la gamma petita
i mitjana de capacitat, es va arribar a un acord

amb un gran fabricant que ja venia molt al pais.
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17"La capacitat d'innovar d'Onnera Laundry Barcelona ens va permetre participar en concursos on inicialment no hauriem complert les especificacions exigides. Pero gracies a la
versatilitatia l'esforg de tots ens adaptem per no deixar escapar cap oportunitat’, comenta Eduard Colomer.



Els darrers anys, potenciat també per
I'oficina d'Onnera USA a Miami, ha

esdevingut el gran mercat.

Perd hi ha paisos més complexos que
d'altres a I'hora d'exportar el producte?
Eduard Colomer en té la resposta:
“Hi ha paisos on vam intentar entrar,
com Corea del Sud, pero ens resultava
impossible, fins que hi va haver un canvi
de mentalitat al pais, de manera que els
autoserveis van comencar a funcionar
molt bé, amb la qual cosa ens ha acabat
resultant també molt bé. Altres sectors,
com la tintoreria, en canvi, han anat de
capa caiguda i ens hem hagut de reinventar en
altres rams (un exemple important i molt clar és

Portugal).

De fet, s'ha de dir que son molts els paisos que
estan limitant les maquines de sec per gliestions
mediambientals. El factor cultural incideix molt,
té molta importancia, influeix en el resultat que
puguem tenir en un sector concret. Els mercats
veins (Franca -si bé el considerem gairebé mercat
local, perqué alla hi tenim Danube-, Portugal, Italia,
Anglaterra, Alemanya, Grécia, Irlanda...) han estat
pilars importants per a nosaltres. A I'Africa, vam
incorporar fa un tempsiun area manageramb seu a
El Caire, i ha comencat a vendre no nomeés al nord
del continent (Egipte, Algéria, Marroc, Tunisia) sind

també a I'anomenada Africa Negra, cosa que se'ns

9.2 REFORG COMERCIAL | APOSTA PER LA INTERNACIONALITZACIO

| Oficines d’'Onnera USA, a Miami.

feia feixuga no fa tant”.

Andreu Arrom relata la dificultat i I'experiéncia
dels primers contactes a paisos com Cuba. “Amb
Chocan, vam comencar a treballar al Carib i Sud-
Ameérica. El primer pais on vam obrir cami va ser
Cuba, el 2010. Sempre és un problema, és un pais
dificil, pero meravellds i acollidor. La gent que pot
intenta treballar per a empreses estrangeres,
per guanvar (sota ma) algun diner extra amb
qué tirar endavant. Hi vam entrar a través d'una
marca italiana (Moda Italia), que primer feia roba
i després tot tipus d'aparells. Vam comencar amb
la marca Primer. En un principi, hi vam tenir un
distribuidor mallorqui, peré amb Domus. Primer va

anar guanyant terreny a través de Moda Italia"

Cuba té una particularitat important a I'hora de
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Marta Nogueraamb un client d'exportacié. |

signar els contractes i fer-los efectius. “Alla, no
compra el client final, sin6 una compradora
estatal. Cada sector tenia sempre una empresa
compradora estatal: hospitalaria, militar, turistica...
Una altra marca, Girbau, ja hi tenia molta preséncia
(gairebé podem parlar de monopoli), ja que hi
portava molts anys en haver entrat de la ma dels
hotelers. Per tant, vam haver de fer una feina molt
important, colze a colze amb el distribuidor: hi
feiem xerrades, cursos, presentacions... per anar

guanyant la confianca dels clients i obrint mercat”

86

Perd I'esforg, la tenacitat i la feina ben fet també

ha donat els fruits corresponents, com afirma

—
Arrom. “Les primeres vendes van ser //”?P"

a la vessant hospitalaria. Vam fer
primerament dos o tres hospitals
referents en el pais, totalment
publics, és clar. El nostre
distribuidorijomateixanavem
a visitar in situ aquests
potencials compradors.

Quan vam comencar a tenir

preséncia en alguns llocs
referents, ens garantiem que
altres potencials clients, com a
minim, ens escoltessin. Ja era una

primera passa”.

Primerament van ser els centres hospitalaris

i, més tard, s'hi van sumar els hotels. “També
-és clar- voliem (i ho vam aconseguir a poc a
poc) entrar a la planta hotelera, ja que les grans
cadenes espanyoles tenen una preséncia molt

important en el pais”.

Avui dia, Cuba és un dels mercats bons per a
I'empresa, que té installades al pais més de
mil maquines, repartides en sectors com el
farmacéutic, I'hospitalari i (en els Gltims anys)
també I'hoteler. | després de Cuba, van seguir
Méxic, Republica Dominicana... | I'Ameérica del Sud
(Xile, Per(, Equador, Bolivia, Colombia...) i Ameérica

Central (Guatemala, El Salvador, Hondures, Costa



Rica...).

Aixi,

sense pausa, l'empresa ha anat
incrementant el nombre de paisos on
exportar les maquines. Actualment
\ s'exporta el producte a tots els
continents, i cada cop més ho
fa d'una forma més estable i

continuada.

Perentrarambundistribuidor
en un pais, -conclouen des
del departament comercial-
sempre hi ha una part de sort
i una part d'ocasid. “La part
CUBA

PRIMERS PAISOS
I PAISOS QUE VAN SEGUIR
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d'ocasio és ser al lloc que toca al moment que toca;
i la part de sort és saber esperar que |'ocasio arribi
abans o després. Sempre cal mantenir-se com a
opcid i saber esperar I'error de la competéncia. Es
una carrera de fons, i en aquest cas el curt termini
no es preveu. En qualsevol cas, la innovacio és
un dels factors de I'éxit de I'empresa els darrers
anys, que haregistrat uns creixements anuals més
que rellevants. Abans de la pandémia, estavem
pujant amb caracter interanual de I'ordre de 25% o
30% i doblant vendes en relacio amb tres o quatre

anys abans”.

I Andreu Arromilvan Guerrero realitzant una formacio a Cuba.
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La gestio de

- la pandémia

| director general d'Onnera
Iban Txillida,

I'impacte de la pandémia sobre I'empresa:

Laundry
Barcelona, resumeix aixi
“La crisi de la pandémia, per a nosaltres en termes
d'empresa, ha estat un refredat. No ha tingut res a
veure amb la crisi del 2008. Els resultats
el 2020 van ser per a nosaltres gairebé
els mateixos que abans de la crisi, el
2019. Entre un any i un altre, la rebaixa a
la facturacio va ser del 13%, quan altres
empreses de la competéncia van baixar
forca més. El secret? Diria que el bon
enfocament del producte i del mercat.
En una empresa com la nostra, el capitol
de despeses sempre ha d'estar molt
controlat. Aquest fet ens ha permeés
adaptar-nos forca bé a la crisi, malgrat la
incertesa regnant, sobretot els primers

mesos, en el confinament”,

Els resultats satisfactoris (sobretot si es comparen
amb altres empreses, del mateix sector i també
amb d'altres de sectors diferents) no impliquen
que a Sant Julia, com a tot arreu, no es visquessin
moments de gran incertesa davant de la terrorifica

i inesperada pandemia de la Covid-19.

“Des del punt de vista del grup, en no saber ninga
qué passaria, es va plantejar un reforg financer, per

si es donava la situacio de diversos mesos sense

facturar. No vam aturar cap inversido, cosa que
va ser molt important -afirma Txillida-. De fet, en
plena pandémia, vam acabar la construccio del nou

magatzem, vam apostar per diversos productes,

vam reforcar enginyeria, marqueting...

Per raons de Covid, no vam tenir al taller cap
acomiadament ni ERTO. Si que en vam tenir al
Consell de Direccio i en ma d'obra indirecta, pero
no al taller, que va continuar treballant dia a dia.
La crisi ens va agafar amb cartera, i vam poder
continuar produint. Tot plegat ens ha permes
guanyar quota de mercat. En aquest sentit, han
estat molt important els Estats Units, amb la qual
cosa podem dir que hem sortit reforcats d’aquesta

etapa com a empresa”.

Com a director financer (i, a la practica, també cap



de Recursos Humans), Ricard Reales explica com
va viure els primers mesos de pandémia, amb
confinament inclés: “Al principi del confinament
(marg de 2020), el director general i jo ens vam
asseure per avaluar com ens podria afectar la
pandémia, i el primer escenari que vam contemplar
era de tres mesos. |, si, vam passar tres mesos
complicats (abril, maig i juny), perd després ens
vam recuperar amb rapidesa, fins al punt de fer
un darrer trimestre equivalent a un any no-covid.
El gener de 2021 va tornar a ser complicat, pero

després hem tornat a remuntar molt bé"

Des del punt de vista de gestid de personal, Reales
recorda que "Romualdo Algilaga, cap de Fabrica, i
jo vam decidir que la persona del taller que no
volgués treballar en el confinament, no treballés:
no havia de patir per cap repercussio negativa
posterior per part de I'empresa. Al contrari, tenim
assumit que el neguit cadasci el gestiona a la seva

manera. | el neguit hi era”.

Algilaga, com no pot ser d'altra manera, també
recorda amb detall com van ser per a I'empresa (i
per alafabrica en concret) aquells mesos de neguit
i d'angoixa col-lectiva. "En el confinament no vam
tancar. Vam aconseguir que es considerés servei
essencial. Té tota la logica perquée fabriquem
magquines que en molts casos van als hospitals. Va
ser molt dur, perqué vam haver de gestionar molt
el component personal. No tothom va reaccionar

igual, i és logic perqué hi havia molta incertesa. Va

9.3 LA GESTIO DE LA PANDEMIA

fer falta molta ma esquerra. A I'empresa, tots els
departaments i les direccions respectives estem
alineats en la mateixa linia de fer les coses tan bé

com es pot i de respectar al maxim les persones”.

El fet que hi hagués molta cartera va ajudar en

aquells mesos tan complexos. “A pesar de les
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dificultats del moment per a tothom, a la fabrica
teniem una cartera d'assecadores molt important
-rememora-. En aquest sentit, vam aprofitar per
continuar treballant i eixugar aquestes comandes.
Es a dir, tot i baixar el volum de nova demanda,

teniem feina per fer. Quan es va acabar aquesta
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Lanovamaquinadetalllaser. |

Lanova paneladora en funcionament. |
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cartera, ho vam passar malament i vam haver
de treure gent. Perd ja a l'inici de 2021 es va
comencar a arreglar tot molt, amb I'entrada de
moltes comandes, de grans quantitats, a un ritme

superior al de I'any 2019, prepandémic”.

Efectivament i per desgracia, malgrat que es va
poder salvar I'exercici de 2020, la pandémia es va
cobrar alguns llocs de feina. Perdo amb el repunt
de 2021, la fabrica va viure I'entrada de nou
personal, atesa la demanda i el volum de feina.
“En condicions normals -compara Algilaga-, abans
podiem tenir 400 assecadores per fabricar... 0 500.
Amb 600 ja patiem, pero a la cartera (abans de les
vacances d'agost de 2021) hi teniem unes 1.000
assecadores per fer... Vam arribar a 1.600 i fins
a un maxim de 1.800 assecadores. No es podia
satisfer aquesta demanda si no s’augmentava la
plantilla, i hem de tenir en compte que els nous

treballadors necessiten una formacio previa”

A més de reforcos humans, també van arribar
reforcos técnics, amb I'adquisici6 d'una nova
paneladora (per plegar xapa) i un nou laser (per

tallar-1a).

En qualsevol cas, trobar I'equilibri entre produccio
i demanda no és facil, pero tota la plantilla hi
posa els cinc sentits per aconseguir-lo. “Si tenim
una cua de 800, amb el ritme de produccio diari
gue tenim, anem bé, ja que aixd implica un marge
de tres-quatre setmanes de termini de lliurament

de producte. Es tracta de trobar I'equilibri entre



la demanda en espera i la fabricacido diaria de
maquines, i no és una cosa facil, perd per aixo

treballem tots”,

Des del departament comercial, Eduard Colomer i
Andreu Arrom van aprofitar el confinament per fer
aquelles gestions que en el dia a dia normal sén
més dificils d'encaixar en I'agenda i, sobretot, van

apostar per la formacio.

“Amb la Covid, un dels avantatges és que ens ha
habituat a fer reunions on-line, amb estalvi de
temps, de desplagcament i, finalment, de diners.
Nosaltres ens hem acostumat a fer reunions
conjuntes a distancia, cosa que abans no feiem.
Fins i tot els clients han canviat en aquest sentit:
abans de la pandémia, o anaves in situ a visitar-
los 0 no t'hi reunies. Ara, la predisposicid és més
favorable, per exemple, a una videoconferéncia.
lgualment, la tecnologia (combinada amb la Covid)
ens ha afavorit en termes de formacié comercial i

de servei técnic”, assegura Colomer.

Arrom, de la seva banda, afirma que “la pandémia
ens ha permés aprendre a treballar d'una altra
manera, perqué en el confinament (és clar) no
podiem sortir a vendre. Per tant, vam fer cursos
on-line: Com que teniem nou personal comercial,
vam repassar cataleg. També vam preparar llistats
de clients, vam fer webinars per a la clientela...
El primer va ser per a governantes d'hotels. Pero
també en vam fer per a hospitals. Crec que és

una dels factors que ens permés aprendre. Per a

9.3 LA GESTIO DE LA PANDEMIA

un comercial, l'activitat normal demanda carrer,
perd ens vam saber adaptar. El client vol veure
el comercial, vol tenir el cara a cara. Vam seguir
actius d'aquesta manera, i el client va percebre que

no estavem aturats”

Integrada en I'equip comercial nacional, Adela Deig
recorda el confinament com a molt dur. "Pero vam
aprofitar el temps com vam poder, ens donavem
anims els uns als altres. Les vendes van baixar,
perdo vam anar treballant. Vam fer molta feina de

camp base, que dic jo, cadasci des de casa”.

En resum, com diu Arrom, “amb la pandémia no
vam baixar tant. Ens vam mantenir molt bé el 2020:
vam estar en un 90% (o més) de venda. | el 2021, el
portem molt bé. A I'estranger la nostra cartera és

molt amplia, i aquest fet ens va beneficiar”.

| Raymond Habilamb clients alafira In-House (2022).
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Per si no n'hi havia prou amb la pandémia com
a tal, aquesta ha comportat (o com a minim ha
estat un element coadjuvant) a la crisi de matéries
primeres. “La historia ens diu que les crisis son
cicliques, i aixi deu ser -anota Reales-. Perd els
components de les crisis varien. Si abans parlavem
de crisis de demanda, ara estem veient que podem
assistir a una crisi d'oferta (és a dir, no hi ha/haura
prou producte per absorbir tota la demanda). |

aquest escenari és totalment nou”.

“Ara, efectivament, -conclou Algilaga- ens trobem

amb la dificultat afegida de la manca de material.
Aquest fet també ha implicat una major demanda
de maquines, per no trobar-se el client en
potencial desproveiment el dia de dema, i per no
haver d'afrontar a una previsible pujada de preu.
Si a sobre hi afegim que venim d'una pandémia, ja

tenim la tempesta perfecta”.

Una tempesta que, a pesar de tot, no ha inundat
Onnera Laundry Barcelona, sin6 que, ben al

contrari, fins i tot I'ha reforgat.




9.4

‘evolucio constant del producte i el creixe-

la fabrica

ment de la demanda han propiciat que I'em-

presa hagi hagut d'augmentar la plantilla
i, en consequéncia, també les installacions, cosa
que es va fer el 2016-2017 i el 2020-2021.

Aixi, I'ampliacioé del 2016 va ser de 2.000 metres
quadrats sobre la superficie original, de manera
que va quedar un complex de gairebé 10.000 me-

tres quadrats.

A la del 2016, s'hi ha d'afegir la que es completar
a principis de 2021, després de treballar-hi durant
forca mesos el 2020, en el context general de la
pandémia. “Tant la primera com la segona amplia-
cions han respost al creixement de la plantillai la
necessitat de més espai. Hem de recordar que el
2010, en el moment critic, érem unes 40 perso-
nes i ara estem en uns 150 empleats”, raona Iban
Txillida.

“La segona ampliacioé va ser ambiciosa: ens per-
met ampliar la nostra capacitat, ser més flexibles i
eficients. A més, ens permet aconseguir un nivell
maés alt de benestar per als nostres treballadors,
ja que aquest és un dels valors importants en el

nostre grup’, afegeix.

L'ampliacid en questid ha estat de gairebé 4.000
metres quadrats, espai que permet disposar d'un

magatzem modern i optimitzat de maquinaria, de

Ampliacions de

la mateixa manera que també ampliar les linies de
fabricacio i habilitar noves zones de descans per a
la plantilla de treballadors i clients.

I Ampliacié de 2020.
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CENTENARI

na empresa (sigui del pais i del sector que
es vulgui) no arriba a ser centenaria per la
feina d'una sola persona (materialment,
a dia d'avui, és del tot impossible), sind que ho
fan possible molts factors; és una cosa molt facil

d'entendre.

Algl (en aquest cas, Lluis Roca Vilardell) hi ha
de posar la idea, la primera pedra, creure en el
projecte, crear un bon equip de feina, treballar bé
i de valent en el dia a dia, prendre bones decisions
i fer que la sort no sigui aliena... Perqué, en efecte i
fet

les coses bé durant molts anys no s'han

per desgracia, moltes empreses que han

vist recompensades amb el centenari,
perqué han hagut de tancar portes per

una causa o altra.

L'originaria Tallers Roca (des de 2014,
Onnera Laundry Barcelona) ha passat
per moments convulsos i delicats
(@mb una trajectoria tan llarga,
ha de ser aixi inexcusablement)
al costat d'altres de bonancga; ha
passat per etapes politiques de

tots colors (Republica, Dictadura,

retorn de la Democracia...). Després de 80 anys a
Vic (del 1922 fins al 2003), va canviar d'ubicacio
i es va traslladar a Sant Julia de Vilatorta, on
avui presenta unes installacions modéliques,
renovades, modernes i respectuoses amb el medi

ambient i amb I'entorn.

La quantitat innumerable de persones que han
aportatel seugradesorraperqué l'empresasiguiel
queésenl'actualitat(unreferent-liderinternacional
en el ram de la bugaderia) fa impossible recordar
tots i cadascun dels noms d'aquests treballadors i
treballadores. Pero tots (del primer a I'GItim) s'han

de sentir particips d'aquesta empresa

centenaria.
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Ales properes linies, diverses d'aquestes persones 8 Jaume

Vilaseca (treballador en diferents

-perordre d'antiguitatala companyia- valoren,des O) departaments de I'empresa entre el 1986 i el
A

del seu punt de vista, la importancia i el significat
que té per a cadascuna d'elles el fet de ser (o haver
estat) part d'una EMPRESA CENTENARIA, aixi: en

majascules.

Imma Tio (incorporada a I'empresa el 1978)
destaca: “Arribar a cent anys és una fita que fa
molta illusi6. Son paraules majors. Treballar en
una empresa familiar és molt especial, tot hi és
molt proper; treballar per a una gran empresa és
diferent, pero potser hi aprens més. Son sistemes i
formes de treballar diferents. L'important, pero, és

haver arribat on som ara”.

Albert Molist (incorporat el 1978 i jubilat el
2017) recorda: "Quan portava deu o dotze anys
a I'empresa, tot el sector va patir una crisi forta.
Estic convencut que si Tallers Roca no hagués
estat una empresa familiar com era, hauria fet
fallida. L'amo hi aportava diners quan feia falta. En
el nostre temps, hi havia treballadors que, com jo,
estaven 40 anys a la mateixa empresa. Avui, per
desgracia, aixo ja no existeix. Jo sempre deia que
volia tenir un amo que es guanyés bé la vida. Si ell
no en guanya, no en podra donar. A mi I'empresa
m’ho ha donat tot, tot el que soc i tot el que tinc
és gracies a I'empresa. Per tant, em fa moltissima

illusio veure que ha arribat als cent anys”.
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o 2018) destaca: “Es un orgull haver format part

d'una empresa que ja és centenaria. Estic felig
d’haver aportat el meu gra de sorra, haver sumat

per arribar als cent anys”.

Josep Maria Coll (tercera generacio de la familia
Roca, treballador de I'empresa des 1988 i gerent
entre 1992 i 2009) subratlla: "Sento una gran
alegria pel centenari de I'empresa, perqué és
una cosa que perdura en el temps. La companyia
m'ha servit per conéixer una série de persones,
acompanyar-nos professionalment (amb alguns
va néixer, fins i tot, una amistat personal que
encara dura). En general, ens ho hem passat bé i
també hem tingut estones dolentes; de fet, aixo
és la vida. Per la meva part, estic molt content de

no haver-la hagut de tancar. No crec que I'avi, Lluis
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Roca Vilardell, es fixés el repte d'arribar als cent
anys com a empresa, pero dit aixd també dic que
tinc molt clar que s’hauria mort abans de quan
ho va fer si I'empresa hagués hagut de tancar.
M'agradaria que I'empresa actual, pel fet de ser i
de fer-se encara més gran, no perdi l'esséncia de la
relacio humana, toti que soc conscient que és molt
dificil, perqué és molt complex fer compatibles els

dos components”.

Tomeu i Toni Reus (vinculats a I'empresa des
de 1996) recorden que “fa més de 20 anys que
treballem junts. Fa anys li déiem a un client que
Domus fabricava producte a Espanya (ni a Bélgica
ni a Turquia: a Espanya, a Vic, a Sant Julia) i que
estava a punt d'arribar al centenari, cosa que ha
arribat. Es un motiu d'orgull formar part d'una
empresa amb aquesta trajectoria i amb una
evolucio tan destacable. Si una empresa arriba als
cent anys, és perqué ha fet les coses ben fetes.
Si no fos aixi, no seria centenaria. La sort en els

negocis té un percentatge petit”

Gemma Colomer (des de 1999 a I'empresa) destaca
el sentiment de pertinenca a la companyiail'orgull
dels cent anys. “El centenari de I'empresa és motiu
de moltaalegriaiorgull. Tots els que vam comencar
a treballar a Tallers Roca, a Vic, en I'época familiar,
ens la sentiem i sentim com nostra, pel fet que era
familiar, amb un grau d'implicacid molt gran per
part de tots. Aixi, recordo més d'una persona que

em comentava fa anys aquest fet: que parlavem
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com si I'empresa fos nostra. | el fet d’haver passat
époques dificils encara fa que arribar al centenari

sigui una satisfaccio més gran”.

| Ramon Arroyo i lvan Guerrero.

Ramon Arroyo (també des de 1999) valora el
centenari d'aquesta manera: “Poques empreses
tenen l'orgull de dir que fan cent anys i que son
vives després d'haver passat per moments bons i
no tan bons, per crisis severes... No tot el trajecte
ha estat pla, com és lagic. | arribar als cent anys és
un fet molt positiu. Quan vaig comencar a treballar
a Tallers Roca, a Vic, era el gener del 1999. Tenia
només 17 anys i recordo que alguns treballadors
em deien: ‘Tu ets jubilaras aqui’ Aleshores, ni m’'ho
creia. Perd ara, amb 40 anys i després de meés
20 a l'empresa, ja ho veig com a una opcido que
m'agradaria molt. A més, com deiem, ja formo part
d'una empresa centenaria, amb tot el que aixo

comporta”.
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Romualdo Algilaga (des de 2001) incideix en
diferents aspectes: “Vull posar en valor els inicis
de I'empresa quan es va iniciar tot; no devia ser
gens facil. Si posem el focus a la part técnica, té
molt de mérit arribar a dissenyar i fabricar tota la
diversitat de maquines que es fabricaven amb els
recursos que hi havia aleshores: la veritat és que
és admirable. Realment es va generar un know-
how molt important. Quan veig alguns dels planols
antics realitzats a ma, allucino de tan ben fets que
estan i també de quant temps devien trigar per
fer-los. Aixd em fa reflexionar sobre el ritme que
es devia portar aleshores comparat amb el ritme
d'avui dia. Jo he viscut I'evolucio de I'empresa els
darrers 20 anys i tinc la sensacido que el ritme
de creixement que hem portat les darreres dues
décades ha estat molt més gran que els vuitanta
anys anteriors. | si ens centrem en els anys que
porto a I'empresa també puc dir que el ritme de
creixement que hem portat els Gltims deu anys ha
estat bastant superior al dels deu primers. Sempre
és una bona noticia, en tot cas, que una empresa

arribi als cent anys”.

Josep Riera (des de 2002) destaca el sentiment
de pertinenca a I'empresa: “Es una gran illusié, en
primer terme, que Onnera faci cent anys. He de dir
que, quan soc a casa, moltes vegades jo encara
parlo de Tallers Roca, sobretot amb els meus pa-
res. En tot cas, estic molt content quan observo la
trajectoria que ha tingut, el present i les perspecti-

ves de futur. Estic orgullds de formar-ne part”.
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Eduard Colomer (des de 2007) parla en termes
de superacio: “El centenari suposa basicament
que parlem d’'una empresa que ha superat molts
obstacles, moltes crisis, molts canvis a la Direccio,
estratégies diverses davant de la competéncia i de
mercat, en les diferents etapes al llarg d'aquests
anys. En aquest sentit, és un orgull formar part

d'aquesta empresa”

Adela Deig (des de 2007 a I'empresa) posa |'émfasi
en els origens i en la feina ben feta. "Ningu de
I'empresa no s'ha oblidat dels origens. Tothom
sap que venim de Tallers Roca. M'agrada formar
part d'un projecte, d'una empresa de tants anys.
Sovint sents comentaris de I'estil ‘Quan érem alla
al carrer d'Arquebisbe Alemany.... Si som aqui és

pergué la feina s'ha de fet ben feta"

Andreu Arrom (des de 2009) destaca I'oportunitat
comercial dels cent anys. “El centenari és un gran
eslogan per a nosaltres, els comercials. Sempre
déiem que pertanyem a una empresa que anava
cami dels cent anys, ja que som del 1922. Ara ja
els tenim. Aixo suposa un punt important des del
punt de vista de la confianca del client. Avui som
una empresa puntera dins de la bugaderia. Es una
forcaiun valor afegit per a nosaltres: parlem d'una

empresa amb una trajectoria centenaria”

Ricard Reales (des de 2011) posa el focus en la
cohesid i la implicacié de I'equip. “Diu molt d'una
empresa, perqué no és gens facil arribar als cents

anys. Fa molta illusié. EI know how de Tallers Roca



| Ricard Reales, Eduard Colomeri Andreu Arrom.

es va saber fusionar amb el de Fagor: ens vam
focalitzar en el mon de I'assecadora i hem pogut
créixer. Sempre dic que el més important per a la
consecucido d'objectius és I'equip. Una empresa
és la suma de capitals (humans i fisics), i aqui el
capital huma ha estat sempre molt bo. El personal
s'ha sentit particip de I'empresa, del projecte i del
seu creixement, i aquest és un fet molt important

i destacat”.

Des de la direccio de I'empresa i de MONDRAGON
Corporation, Iban Txillida, Iker Alberdi, José Luis
Lizarbe, Eduardo Calvo i Jone Urzelai també

aporten la seva visio del centenari.

|
Iban Txillida (al capdavant d'Onnera Laundry

Barcelona des de 2010) accentua el moment en
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el qual s’hi arriba. “Suposa molt d'orgull per a tots
nosaltres estar en una empresa que fa cent anys,
i per a mi personalment també. A més, arribem
al centenari més forts, més ben posicionats i en
millors condicions que mai, amb un millor producte,
amb creixement... Estem en un projecte molt bonic
i illusionant. Crec que el truc a la feina és passar-
s'ho molt bé en el desenvolupament de la propia
activitat. Particularment, estic en un repte en qué
gaudeixo molt. Poder estar a I'empresa i veure els

resultats és molt agrait”

Iker Alberdi, vicepresident de MONDRAGON,
comenta: “Que una empresa arribi als cent anys
significa moltes coses, i totes positives. En cas
contrari, no hauria arribat al centenari. Entre
totes elles, jo em quedo amb la tasca constant,
tenag i moltes vegades callada de totes aquelles
persones que fan possible aquest gran éxit. Des de
MONDRAGON Corporation, vull donar les gracies i
la meva enhorabona a tots aquells que han aportat
el seu granet de sorra durant aquests cent anys.

Les meves felicitacions més sinceres”.

José Luis Lizarbe, director general de Fagor en el
moment de la transicio Vic-Sant Julia, reconeix:
“Em fa molta il-lusio que el projecte segueixi vigent
i amb la forca amb qué s'esta tirant endavant.
Sempre sera alguna cosa de la qual em sentiré
particip. M'omplen d'orgull els éxits d'Onnera
Laundry Barcelona, que considero com a meus i

que segueixo molt de prop”.
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Eduardo Calvo, director general d'Onnera Group,
exposa: “Es un orgull per a mi poder culminar un
projecte empresarial que ja va comencar fa cent
anys, basat en una illusio i un esfor¢ d'un equip
huma que, sabent transmetre aquests valors de
generacio en generacio, fa possible la celebracio del
centenari. Amb un futur brillantal'horitzd i pensant
sempre en el client, estic segur que continuarem

celebrant nous éxits a Onnera Laundry Barcelona”

Finalment, Jone Urzelai, com a presidenta del
Consell Rector d'Onnera Group, conclou: “Valoro
aquest segle amb orgull i felicitat; i agraint a tot
I'equip huma que ha fet possible aquest projecte.
Els valors, la dedicacid i el compromis son els
eixos de l'éxit de tots aquests anys de treball.
Confio poder fer cent anys més donant el millor als
nostres clients”.

| Iker Alberdi, Eduardo Calvo i lban Txillida a Fagor Professional, a Onati.
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Fer equip,

. | part del secret de I'éxit

‘ha anotat anteriorment que s6n molts

els factors que han de confluir per portar

una empresa a l'éxit; en aquest cas, a
arribar a la fita dels cent anys. Perd per sobre
de tot, si I'empresa ha resistit i ha sabut superar
les circumstancies més adverses ha estat,
fonamentalment per la forca del grup, per la
comunio d'interessos, per haver remat tothom
en la mateixa direccio, per deixar-s'hi la pell i, en
definitiva, per fer equip, per ser tots la mateixa
persona.

Aixi, Iban Txillida comenca reflexionant sobre la
visio de les crisis com a oportunitats. “Crec que ho
hem demostrat. EI 2010, estavem en una situacio
de crisi en termes globals i també internament a
I'empresa. La veritat és que la gent que hi havia
llavors era conscient de la situacio, veniem d'una
situacio de dificultat extrema, i tothom es va posar
a treballar com una sola persona per aconseguir
I'objectiu proposat. La gran majoria d'aquestes
persones (Gemma Colomer, Eduard Colomer,
Romualdo Argilaga, Ramon Arroyo, Andreu Arrom,
Albert Molist, Ricard Reales, jo mateix...) continua
al'empresa. De fet, Reales ijo vam ser els darrers a
incorporar-nos-hi. Tots sabem perfectament d'on
venim i aix0 ens proporciona una austeritat que,

amb un altre origen, probablement no tindriem”.

Eldirector general continualasevareflexio referint-

se a |'efecte contagi dels col-lectius. “Se sol parlar
que per arrossegar un grup de persones, almenys
el 30% d'aquest collectiu ha d'estirar el carro per tal
que els altres segueixin aquest cami. D'altra banda,
cadascid s'envolta del perfil de persones amb qui
se sent més a gust i més comode treballant. Crec
que, en aquest sentit, hi hauna homogeneitatiuna
manera de treballar que son bones per al col-lectiu.
Vull significar que nosaltres estem integrats en
el moén cooperativista,, amb una forma de fer
concreta i determinada. Aquesta manera de fer
(participativa i transparent) ha arribat al personal
d'Onnera Laundry Barcelona. | crec que ajuda des
del punt de vista de la seva implicacio. En general
i en sintesi, percebo la gran implicacio de tot el
personal. Se senten particips del projecte, i aixo és
molt important per a I'empresa. En definitiva, estic
tremendament orgullds del que hem aconseguit

entre tots”,

Ricard Reales tam-
bé aporta la seva
visio respecte a la
fortalesa del grup.
“Una de les coses
que sempre ex-
plico -diu- és que
hi havia ja en el

moment de la
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meva arribada persones molt valuoses. Hi havia un
equip de feina molt guapo que va saber fer pinya.
Entre els departaments no hi havia cap guerra,
cosa que de vegades passa a les empreses. El fet
de ser un equip i que tothom tirés del carro crec
que és una de les claus de I'éxit. Hi havia un co-
neixement previ del mon de la bugaderia industrial
(tant per la part de Josep Maria Coll com per la part
de Fagor) i es va saber aprofitar adequadament.
Ens vam unir tots en un moment molt critic per
a I'empresa: tots vam veure la foscor. Tant amb
I'lban com amb els altres companys em vaig sentir
molt a gust des del principi. Sempre m'han fet sen-

tir part de I'equip”.

Com Txillida, Reales també parla dels valors
cooperatius. “Nosaltres no som una cooperativa,

malgrat que la nostra empresa mare (o matriu)

si que ho és. En tot cas, en nosaltres hi ha certes
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impregnacions socials que fan que la preocupacio
per les persones de I'empresa prengui un paper
rellevant, probablement per sobre de la mitjana
de les empreses. | posaré un exemple: per Nadal
les cistelles que lliuren els proveidors als seus
interlocutors directes se sortegen entre tots els
treballadors. A qui {lo toca li serveix d'element

motivador i integrador”.

En un altre ambit, Reales parla de I'actitud com un
valor a reivindicar. “Sempre dic que I'actitud és la
clau, en aixo coincidim amb el director general. Hi
ha una dita en el mon empresarial que afirma que
el valor d’'una persona és l'actitud, que multiplica
coneixements i habilitats. Sité actitud, una persona
pot adquirir coneixements i habilitats. A I'inrevés,
amb coneixements i habilitats, perd sense actitud,
multiplicara poc o res. L'actitud, per tant, és un

efecte multiplicador”.

Imma Tio és la treballadora en actiu amb més anys
a I'empresa, i parla també del gran equip de feina
com un fet a destacar de I'empresa. “A Vic, érem
més com un niu, com una familia. Es normal que
aqui, a Sant Julia, en ser més persones les que hi
treballem, es perdi una mica aquest contacte més
personal. Canvia una mica la forma de treballar.
Ara, som 105 en nomina i 40 treballadors a través
d'empreses de treball temporal: Pero hem guanyat
en comoditat, en contrapartida. Jo vaig quedar
integrada en el departament d'Administracio

i Finances, i considero que cada dia es poden
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aprendre coses noves. Per altra banda, soc
membre del Comité dels Treballadors. A I'empresa,
ara tenim sis dones treballant en linia. Crec que hi

ha un gran equip, i aix0 ens ha portat on som".

De la seva banda, Jaume Vilaseca, que va treballar
tant a Vic com a Sant Julia, afirma que “Josep
Maria Coll va saber fer equip; aquest aspecte ha
de ser en el seu haver. El cas és que Carles Parés,
Albert Molist, Imma Ti6; Pedro Fajardo, Luis Lopez,
Juan Pareja i jo mateix vam quedar com els més
veterans de I'empresa, després de |'arribada de Coll
a la Direccio. Més que companys, érem amics. De
fet, ho continuem essent. Carles Parés treballava
a la fabrica, era I'operari més qualificat, al meu
entendre. A més, quan jo necessitava un reforg
en una sortida de servei téecnic, ell m'acompanya
i m'ajudava. Sempre ens vam entendre molt bé.
He de dir que encara que hagi crescut molt en els
darrers anys el nombre de treballadors,
sempre la part humana ha estat

important a I'empresa”.

En la mateixa linia i amb un discurs molt
similar, Eduard Colomer assenyala que
“tothom a I'empresa és important,
aportant la seva feina i implicaci6.
Per exemple, les back office, que son
les primeres a [I'hora d'atendre els
distribuidors que telefonen constantment
demanant per qué no arriba tal o qual
davant del

maquina, desproveiment

10.1. FER EQUIP, PART DEL SECRET DE LEXIT

per la falta de components, un problema actual i
global. Pel que fa a I'evolucio del producte, voldria
remarcar que els area managers, les back officei els
comercials, tenen i han tingut també un rol molt
important a I'hora de difondre aquests esforgos

d'innovacio”,

Josep Riera considera que el component humajaes
tenia a I'etapa de I'empresa a Vic i afirma que s'ha
mantingut a Sant Julia, malgrat el diferent entorn i
el creixement. “La vessant humana és una qliestio
que Josep Maria Coll ja tenia molt en compte, i
que Iban Txillida ha mantingut i potser, fins i tot,
accentuat. A Onnera hi ha molta exigéncia, i es
treballa molt, molt dur. Perd alhora els directius
son persones molt raonables, que tenen un estil
de direcci6 fonamentat en la col-laboracio, a

potenciar I'esfor¢ del col-lectiu, una mica en la

linia del funcionament de les cooperatives”.
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A I'hora de promocionar una persona, a més de la
propia valua i competéncia, també poden tenir la
importancia comentaris avaladors de companys.
Eselcas que explica, en primera persona, Romualdo
Algilaga. "El substitut de Josep Riera (quan va
deixar parcialment I'empresa, el 2008, per dedicar-
se també a la docéncia) va ser Miguel Soria, que va
ser clau en el meu ascens. Venia de lluny i va estar
poc temps amb nosaltres. Ell, malgrat tenir més
trajectoria que jo com a professional, no coneixia
el sector, perqué procediad’un altre. | com que jo si
que el coneixia, el vaig ajudar molt. Quan va decidir
marxar, el 2011, va ser un dels que van parlar bé de
mi i, d'alguna manera, em va recomanar. En aquell

moment, vaig passar a ser director d'Enginyeria”.

En termes similars s’expressa Ramon Arroyo. “Jo

treballava amb dos companys, ara jajubilats: Josep

Alaso i Juan Carrasco, que va ser un gran valedor
per a mi. Em va transmetre tota la seva saviesa,
tot el seu coneixement, i li estic molt agrait. M'ho
va ensenvar tot, i va tenir amb mi paciéncia i

confian¢a. Em va marcar positivament”.

Hi ha, a més, diferents noms que Arroyo no
vol deixar d'esmentar quan mira cap al passat.
“Recordo en Juan Pareja, que era al departament
de Muntatge, on era el nimero u; quan rebia una
peca que no estava ben feta, venia a fer-ho constar
als soldadors. A la part de mecanitzat, hi havia en
Luis Lopez (avui, també jubilat), que també em va
donar molt de suport. De fet, al mig any de la meva
arribada, per una baixada de feina, estava en perill
la meva continuitat a I'empresa, i tots dos (Lopez i
Carrasco) van parlar amb I'encarregat de Producci6
i el van convéncer per tal que em mantinguessin.
En Benito Garcia, el pintor, (ja va
morir) era una persona molt peculiar
per les seves converses mentre
esmorzavem. Tenia unes ungles molt
molt pronunciades i llargues, es deia
que si et clavava una de les seves
ungles eres home mort per la infeccio
que podies agafar... També recordo
en Joan Tubau (també traspassat), un
senyor que ja era gran quan el vaig
conéixer, un home timid, perdo amb
un cor ben gran. Treballava a la seccio
de tall: impossible no recordar quan

picava de mans a ritme de la serra



mentre tallava peces de ferro”.

| acaba dient: “Miro enrere, i estic molt content de
la meva trajectoria a I'empresa. Quan vaig entrar
no pensava arribar on estic. Mai no m'he plantejat
arribar a tal lloc o tal altre, ha estat pas a pas i
etapa rere etapa. M'han anat arribant oportunitats
i (crec) les he sabut aprofitar. Estic molt agrait
perqué I'empresa ha tingut sempre confianga en
miim’'han donat I'oportunitat de promocionaride
créixer professionalment”. Es a dir, la trajectdria
d'’Arroyo encarna el parallelisme més clar amb
I'esdevenir de I'empresa, en saber aprofitar cada
situacio i cada moment amb el maxim interés i

posant-hi els cinc sentits.

A la feina hi ha companys, pero des del contacte
quotidia també es pot articular una bona amistat.
A Ia historia de I'empresa, n'hi ha hagut
casos, n'hi ha i, probablement, n'hi

continuara havent en el futur.

Aixi, Adela Deig considera bon amic
Albert Molist, que va ser el seu cap
al departament comercial. “Ens sabia
motivar i mantenir-nos motivats. En
el meva opinio, és dels millors -si no el
millor- en el sentit de saber fer equip de
tots els que han passat per aqui. Coneixia
tots els distribuidors, coneixia tothom.
Com que ens tenim molta confianga, de
vegades |i telefono per demanar-li tal

o qual consell. El fet de ser tots dos de
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Taradell també fa que el contacte sigui habitual”.

Per altre costat, incideix Deig en el fet que tothom
que treballa per a I'empresa busca el bé comu:
“Som gent de diferents punts: uns catalans, altres
madrilenys i altres bascos, perd no ens hem
d’'enganyar: la pela és la pela, i la pela no sap ni
de banderes, ni d'idiomes. Tot I'equip comercial té

com a objectiu vendre”,

Des de Mallorca, Tomeu Reus també parla de
la lleialtat i el compromis entre les parts. “Des
del principi, hem crescut en parallel amb ells:
primer amb Tallers Roca, després amb Onnera.
Hem passat temporades bones i temporades no
tan bones, perdo sempre hem treballat des de la

sinceritat, la confianca, la lleialtat i I'agraiment

mutus, com un matrimoni ben avingut al llarg dels
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anys. Mai ens hem fet males jugades. Iban Txillida
va voler que tinguéssim un document signat per tal
que estiguéssim tranquils en relacié amb el grup.
Nosaltres no seriem (el que som sempre Domus,
ni Domus seria el que és a les llles (sobretot a
Mallorca) sense nosaltres. Podem dir que els uns
per als altres hem complert les expectatives”,

valora.

El seu fill, Toni Reus, també incideix en Ia
collaboracié entre les parts i en el bon feelingamb
els gestors de I'empresa. “Ells ens han ajudat molt
acréixer. Ensvan ajudaramuntar les dependéncies
noves al poligon de Santa Maria, el 2017. Abans
érem a una altra banda del municipi (des de 2008),
procedents del poligon de Son Castelld, a Palma.
Hem vist passar caps diversos, i amb tots hem

tingut molt bona relacio i molta confianca. Amb
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I'lban, hem tingut moltes discussions amb ell,
pero ens considerem amics per sobre de la relacio

professional”.

Gemma Colomer, que coneix molt bé I'empresa
(tantdel’épocade Viccomlade SantJulid) subratlla:
“Fer equip amb qui treballes és important i agrait,
i penso que ajuda a aconseguir la implicacio de
tothom, i a I'inrevés: les persones implicades fan
equip. Fa 20 anys potser era més facil, perqué érem
menys i -com deia- estavem moltimplicats. A més,
vam coincidir tot un grup de persones a oficines
que teniem diversos denominadors comuns: edat,

aspiracions, interessos i -sobretot- moltes ganes”

| continua explicant en relacio a I'etapa actual que
“ara també hi ha un bon ambient, perqué I'empresa
potencia i facilita que es donin les condicions, amb
un gran respecte i consideracio
per les persones, amb llocs de
treball agradables, habilitant
zones de descans, menjador i
espais on els treballadors puguin
crear vincles, i aix0 s'ha de posar
en valor. L'empresa ha crescut
molt, hi ha nous treballadors,
i avui en dia vivim en un mon
meés accelerat i tenim un nivell
alt d'exigéncia, factors que no
ajuden gaire, pero, tot i aixi, quan
comenca gent nova sempre els

diem que esperem que estiguin a
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gust i es vulguin quedar forca a I'empresa, que la Albert Molist—

vegin com un projecte a llarg termini”. sense ells, res de tot aixo no hagués estat possible”

En el capitol d'agraiments, Txillida subratlla “el
paper rellevant de persones que han ajudat molt el
Grupi, moltespecialment, el negocide labugaderia.
Em refereixo, entre d'altres, a José Luis Osinalde,
Christophe Tytgat, lon Sotil, Mikel Coronado, que

també son part de I'éxit empresarial. Aixi mateix,
vull destacar la feina de tot I'equip directiu, que
m'ha acompanyat en aquest trajecte des del 2010:

Ricard Reales, Eduard Colomer, Andreu Arrom,
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D'ONNERA

i una paraula ha de marcar el rumb del
futur immediat (i també, a llarg termini)
d'Onnera Laundry Barcelona, el substantiu
en guestio ha de ser innovacid, inexcusablement.
De fet, siuna empresa noinnova (en major o menor
grau, amb major o menor ritme) esta condemnada

al fracas en un bon percentatge d'ocasions.

Per un moment, podem anar cent anys enrere i
pensar com, d'alguna manera, la innovacié també
devia ser necessariament un terme clau en la ment

del fundador de Tallers Roca, Lluis Roca Vilardell.

Eren altres temps, si, perd a I'empresa
(primerament Tallers Roca, després Dilssa i
finalment Onnera Laundry Barcelona) la innovacio
i laillusio per portar-la a la practica han estat, son
i seran claus molt destacades, fonamentals per

poder-la entendre.

Avui en dia, en un mon cada vegada més complicat,
més globalitzat, més tecnoldgic i més competitiu
que mai, innovar esdevé -si cal- més rellevant i
imprescindible que mai. Per a la Direccid General,
és clarissim que la innovacio és la pedra angular
de lI'empresa, i en diferents aspectes. La clau

d'Onnera és innovar continuament, amb I'esforg

i el compromis de tots, tot assumint la dificultat
de continuar sent rapids en desenvolupament de
producte sense, per aix0, perdre gens ni mica de

competitivitat al mercat ni de qualitat.

Dit aix0, Txillida afegeix que “un dels nostres leit
motiv és Ecovolution, i 'eco’ pot ser economic i
ecologic. Es tracta, en definitiva, de créixer molt, de
ser liders del mercat. Ens vam posar com a objectiu
ser empresa de referéncia. Ara estem entre les
quatre primeres i, probablement, tinguem el millor
producte del mercat en termes internacionals.
Aixo significa que en aquesta planta de Sant Julia
de Vilatorta es fabrica la millor assecadora que
existeix avui dia en el mercat. Som afortunats en
aquest sentit: poca gent pot dir que al'empresa on
treballa, al sector que sigui, s'hi fabrica el millor

producte existent al mon".

L'empresa treballa al maxim per aconseguir els
objectius fixats. Es tracta -argumenten des de
la Direccio- de ser capagos d'aconseguir que
aquest producte de referéncia, aquest producte
lider, també aconsegueixi el lideratge en vendes.
En aquest cami hi treballen tots i cadascun dels
membres d'Onnera Laundry Barcelona. En aquest
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Laconnetivitat deles maquines haarribatde lamade PrimerLinki Domus Connect I

sentit, el Pla estratégic aprovat el novembre del
2020 fixa com a objectiu doblar vendes en quatre

anys; amb aixo queda tot dit.

En termes de futur immediat (si es vol, també
de present), Txillida fa una valoracio de diferents
items clau per entendre els anys que han de venir
a Onnera Laundry Barcelona: la loT (internet of

things), Onnera Eco i el Pla d’lgualtat.

En primer lloc, respect a la loT, Txillida assegura
que “@s i sera una gran revolucio. Aqui parlem de
la servilitzacié: cada cop meés, es venen serveis
més que productes. La loT ajuda moltissim en

aquest terreny: avui en dia la connectivitat de

Avui en dia, la connectivitat de les
maquines és brutal: afecta tots els
ambits, i sempre en positiu.

110

les maquines és brutal, afecta tots els ambits, i
sempre en positiu. Per exemple, ens permet una
tracabilitat total d'una maquina determinada; que
el servei técnic es pugui connectar a distancia... La
loT és el present i també és el futur, no en tinc cap
dubte”.

ONNERABCN

ECO

Pel que faa Onnera Eco, el cap visible de I'empresa
reflexiona en aquests termes: “Els darrers anys,
tothom parla de 'verd' La realitat és que nosaltres
tenim un producte molt eficient des del punt de
vista de consum, d'eficiéncia energética. Per tant,
el que cal fer és vendre'l: cal saber explicar-lo bé i

vendre'l”.

| recorda que “el 2019, vam estructurar un green
team, en el qual -atravésd'unacomissio voluntaria-
tothom que vol fa arribar les seves aportacions/
idees. Nosaltres estem en el sector que estem i
probablement tenim més possibilitats de fer coses
en aquest terreny. Els nostres fills estan molt
conscienciats respecte del medi ambient; i jo el
que vull és que els meus fills estiguin orgullosos
de I'empresa on treballa el seu pare. Tot allé en qué
puguem contribuir en aquest ambit de preservacio
del medi ambient i la sostenibilitat, benvingut

sigui. Per exemple, hem obtingut la ISO 14001,

'8 En lamateixa linia, Josep Riera explica que "és d'aplicacio tant sobre el producte (que busca sempre la maxima eficiéncia) com som sobre I'empresa. Determinades tasques o conceptes van
en aquest sentit: carregadors per a cotxes eléctrics, reciclatge, ISO 14000, installaci6 de plaques solars fotovoltaiques...



que és de gestio mediambiental. D'altra banda,
hem dotat les nostres installacions de plaques
solars. En definitiva, existeix a I'empresa certa
conscienciacié en aquest sentit, la qual cosa —cal
dir-ho— va en linia amb el que sdén els nostres
productes. Podriem vendre un producte molt
ecologic, pero si I'empresa no actués d'acord amb
els mateixos principis, no seria gaire creible. Hem

de ser coherents” '8 (pag110)

Finalment, perd6 no menys important, Txillida

reflexiona sobre el Pla d’lgualtat a I'empresa. “No

11 ELFUTUR D'ONNERA

he pensat mai si s un noi 0 és una noia, sind que
em fixo en si la persona val. Simplement -afirma-
es tracta de portar a la normalitat allo que ja és una
realitat. Aixi, sota el paraigua de la responsabilitat
social (de la mateixa manera que s'ha actuat i
s'actua en termes d'ecologia), el 2020 es va crear
un Comité d’'lgualtat; també hem estat impartint
formacions d'igualtat... Estem sumant personal
femeni al taller, fins i tot a través de discriminacio
positiva, buscant dones per treballar-hi.”™ De mica

en mica, s’hi van incorporant. Per a mi, la igualtat

es resumeix en unaidea: no tenir en compte el sexe
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“Enaquestterreny, Ramon Arroyo, que treballaal’'empresades de 1999, subratllaque “aVic, en el taller, érem tots homes. Per tant, tots ens vam quedar molt sorpresos quan vam saber de laincorporacio
d'unanoiaasoldadura. Vaser moltxocant peranosaltres, enaquell temps, perqué aquestes feines estaven molt masculinitzades. A diad'avui, ella-Marta Vilamala- encaratreballaal'empresa. Des del
primer moment, va demostrar que podia fer la seva feina tan bé o millor que qualsevol home. A fabrica, també apostem amb fets per laigualtat, i per aixd s'hi han incorporat dones”.
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de la persona, ni més ni menys. A més, nosaltres
estem en el mon cooperativista, on tots aquests

valors estan molt arrelats i integrats”.

D'altra banda, i amb l'esperit de millorar i de fer
constantment passos endavant, I'empresa ha
posat en marxa una nova eina telematica de gran
rellevancia en termes de present i també de futur:

la plataforma formativa Onnera Laundry Academy,.

Aquesta eina es val de l'aportacio dels millors
experts en la matéria, que hi aporten la seva
experiéncia i el seu know-how, per tal que els
interessats ho puguin utilitzar oportunament

arribat el moment, i aixi guanyar en eficacia i

Tu espacio para o aprendizaje

learmsmg

productivitat.

Gracies a Onnera Laundry Academy, tothom que
ho vulgui podra accedir als cursos, seminaris i
articles divulgatius més adequats per entendre
més i millor com funciona el mén de la bugaderia
industrial. |, el més important, amb independéncia
dels coneixements previs que pugui tenir cadasci
abans d'entrar-hi, ja que la plataforma esta
adequadament articulada i pensada per a diferents

nivells i tematiques.

Aixi, la persona interessada tindra accés al
calendari de seminaris online organitzats per
I'empresa, per tal que pugui escollir el meés

convenient per als seus interessos i les

OMNERA

1/ bcanemy seves necessitats. També accedira a la

videoteca, que conté I'enregistrament
de tots els seminaris ja celebrats. En
el mateix sentit, la guia de bugaderia
ofereix un coneixement basic del mon

de la bugaderiaiun complet diccionari

del sector, de la mateixa manera que
el blog inclou els millors articles i
entrevistes i les Gltimes novetats del

mercat.
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DRESA

EN XIFRES

+64%

EXPORTACIO

L'exportacio ha passat de ser un 8% del
volum total I'any 2000 a un 64% I'any 2021.

Els primers anys, a Vic, la facturacid
s'havia estabilitzat entre 1,5 i 2,1 milions

de pessetes.

(]
2000 2005 2010 2012

172

PERSONES TREBALLADORES

Des de 1963, s’ha passat de 47 a 172, des de
2000, s'ha triplicat el nombre de dones.

MAQUINES
FABRICADES

)
4

1963 2003 2011 2015 2019 2021 *2022 (estimacic)

EXPORT
17.769.700 € 2~~~

2015 2018 2020 2021 2022
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13

Neix a Gurb Lluis Roca

C

Vilardell, que sera el

fundador de Tallers Roca.

Trasllat de Tallers Roca
a la nova seu del carrer

Arquebisbe

Alemany,

de Vic.

Es constitueix I'empresa
Tallers Roca, dedicada
inicialment al tractament
de la fusta, amb seu a la

Rambla del Passeig de Vic.

Neix Lluis Roca
Verdaguer, fill de Lluis
Roca Vilardell i Dolors
Verdaguer Serra. Pare
i fill treballaran molts
anys colze a colze a

I'empresa.
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1949

Any en qué oficialment (a través
de document oficial) s'acredita

el vincle de Tallers Roca amb

el mon de les rentadores,
industrials i domestiques. Es
comencaran a comercialitzar amb
el nom de Domus i Acor. El mateix
any, I'empresa obté de I'Estat la

preceptiva patent.

RONOLOGIA

DE FETS DESTACATS

Lluis Roca Verdaguer pren

la direccid de I'empresa.
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1992

Josep Maria Coll Roca,
tercera generacio familiar,
assumeix la Direccio de

I'empresa.

1994

Mor, als 94 anys, Lluis
Roca Vilardell, fundador de

I'empresa.

Tallers Roca presenta a la
fira Hostelco de Barcelona
el variador de freqiiéncia
per a les rentadores, que
posteriorment s'adaptara

també a les assecadores.

1996

L'empresa comenca a
comercialitzar, també,
maquines amb la marca
Primer, que s'afegeix a
Domus com a segell de

Tallers Roca.

2007

Fagor entra en |'accionariat

de Tallers Roca.

2003

Tallers Roca abandona la
seu de Vic per traslladar-
se al poligon La Quintana,

de Sant Julia de Vilatorta.

2009

Josep Maria Coll deixa

la gestio de I'empresa.

2010

Iban Txillida n‘assumeix la

Direccio General.

2015

Canvia el nom de I'empresa,
gue passa a anomenar-se

Onnera Laundry Barcelona.

2016

Primera ampliacio de les

installacions de Sant Julia.

2020

En plena pandémia, I'empresa
porta a terme la segona

ampliacio de les installacions

de Sant Julia, després d'obres
al llarg del 2020.

2022

Celebracio del centenari de
I'empresa, constituida el
1922.
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Sobre l'autor

Toni Traveria Vigué (Vic, 1970) és periodista i escriptor. Com a periodista, ha treballat en tots els ambits:
premsa escrita, radio, televisio, agéncies de comunicacio, i tant a nivell public com privat. Sempre s'ha
sentit atret pel component huma present en qualsevol fet o esdeveniment, i I'entrevista és el seu génere
favorit.

Des del 2009, compatibilitza I'exercici periodistic amb la faceta com a escriptor d'histories d’empresa o

biografies de personatges rellevants de la nostra societat.

En aquest sentit, defineix el seu treball com a “"apassionant”. Es tracta -argumenta- de “reunir i ordenar
tota la informacio6 obtinguda a través de diverses fonts (documentacio, entrevistes, arxiu, fotografies) i
anar unint tot aquest cabal informatiu com si fos un puzle”. En aquest cas, no pas de cent peces, sind de
cent anys.

Entre els llibres escrits per Traveria, destaquen:

» £ls residus a Mallorca, un problema de tots (2003). Edicions Periodiques de Mercat.

» Perfils mediterranis amb Maria de la Pau Janer (2003). Edicions Periodiques de Mercat.
» Establiments emblemadtics de Mallorca (2009). Cambra de Comerg de Mallorca.

» Pedro Esteban, una vida labrada a pulso (2010).

» Empresarios con valor. ASIMA, Mallorca (2017).

» Josep Vigué, I'éxit de la constancia (2019).

» Autovidal (1921-2021), 100 anys sobre rodes (2021).
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Agraiments

Complir 100 anys no és una cosa que passi cada dia. Com diu I'alcalde de Sant Julia en el proleg, el cente-
narid'una empresa permet recordar el passat, analitzar el presentar i projectar el futur. | és també motiu

d'agraiment individual, global, sincer.

Per tant, gracies a l'alcalde per la seva reflexi6 escrita; gracies també a I'aportacio de I'assessor cultural
i exregidor de Cultura Lluis Vilalta, que ens ha facilitat una magnifica i simbdlica fotografia de I'Arxiu His-

toric de I'Ajuntament: la dels safaretjos publics.

| el nostre agraiment també a totes aquelles persones (treballadors i treballadores) que, amb la seva
energia, la seva capacitat de feina i de resiliéncia, la seva voluntat de buscar I'excel-léncia en tot mo-

ment, ens han permeés arribar alla on som i ser qui som.

Hores i hores de feina, carretons d'illusions, reptes assolits, intents infructuosos, etapes millors, etapes
meés complexes, innovacions, passes endavant, triomfs, entrebancs... En una empresa centenaria hi ha de
tot, com és logic. Perd el que hi ha sobretot és la forca del capital huma, les persones, que amb la seva
passio diaria i els seus esforcos quotidians (moltes vegades silenciosos) fan grans les empreses, en
aquest cas la nostra. Perque les empreses -no ho hem d'oblidar- les formen les persones, els treballadors

i treballadores.

Per a tots ells és també aquest llibre, que pretén posar en valor la seva feina, la seva contribuci6 al pro-

grés de la companyia, a la qual aporten treball, implicacio, dedicacio, professionalitat, empatia...

Salvant les distancies, de la mateixa manera que una empresa centenaria la fan els milers de persones que
hi han treballat, un llibre com aquest no és viable si no és comptant amb el testimoni i les aportacions

de moltes persones que han tingut a veure amb lla companyia o en formen part a dia d'avui.

Per aquest mateix motiu, volem agrair finalment la contribucio impagable de totes aquelles persones
que hi heu aportat material divers: ja siguin comentaris, experiéncies, dades, fotografies o material gra-
fic. I aqui, és clar, ens referim a extreballadors i a treballadors en actiu, que han contribuit a fer realitat

aquest llibre del centenari.

En definitiva, aquest Ilibre (com I'empresa) és una obra collectiva, on tothom ha sumat. Moltes gracies a

tothom per haver-lo fet possible.
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Equip de Finances

Equip de Marqueting

Equip d'Exportacio

Equip de Vendes nacional
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Equip de Logisticai Expedicions

Equip d'Enginyeria, Producci6 i Qualitat

Equip d'ONNERA USA

Equip de Servei Postvenda i Recanvis
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