P

1922
C 2022

ONNERA LAUNDRY
BARCELONA

UN SIGLO

DANDO VUELTAS



PROLOGO



| hecho de que una empresa de la comarca de Osona vy, en este caso de Sant Julia de Vilatorta, cumpla 100
anos es motivo ineludible de celebracion. Y esto sirve para mirar atras, para analizar la trayectoria realizada,

para mirar al presente v, de forma sélida, proyectar el futuro.

Onnera Laundry Barcelona, o Talleres Roca, como todavia ahora le Ilamamos quienes le sabemos el recorrido, es
una empresa que representa la esencia de una comarca como la nuestra, muy industrial. El contexto actual, muy
complejo, nos plantea tres grandes retos como sociedad: la transicion verde, la transicion social y la transicion digital.
Creo que no es atrevido afirmar que Onnera aborda los tres, como no podria ser de otra forma al formar parte del
grupo Mondragon. Visto desde Catalunya, anhelamos que otras empresas sepan contagiarse de la capacidad que ha

mostrado el grupo de avanzar hacia un modelo de empresa mas democratico, por ejemplo.

Quiero decirlo lisa y llanamente: para Sant Julia de Vilatorta, este es el modelo de empresa que queremos en nu-
estra zona industrial de la Quintana, actualmente mas conectada y con mas oportunidades que nunca. Con el actual
equipo de gobierno hemos compartido con las empresas del poligono la conexion al Eix Transversal, la conexién con
via verde al centro del pueblo y la llegada del gas natural. Ahi es nada todo lo que ha pasado desde el afo 2011, cu-

ando empezaron a andar estos proyectos emprendidos desde el Ayuntamiento de Sant Julia de Vilatorta.

Permitidme destacar la buena sintonia y el gozo que es, como corporacion municipal, hablar, consensuar y, finalmen-
te, conseguir los logros marcados con Iban Txillida, Ricard Reales y Romualdo Algilaga. Este triunvirato es el que ha
compartido ratos con nosotros en el Ayuntamiento. Cuando hablamos, una percepcion indémita hay en el ambiente:

me atrevo a decir que se notan representantes de un gran equipo. Estas cosas rezuman.

Como anécdota personal, en Tallers Roca trabajé mi padre, Joan Rodriguez, unos tres anos, recién llegado del servicio
militar. De aquella época, hacia 1971, otros vecinos y companeros de Sant Julia trabajaban en la empresa: Pep Gili,
Josep Casanovas, Quico Formatger... jCuanta gente nos podria explicar como Talleres Roca -actualmente Onnera
Laundry Barcelona- ha jugado un papel en sus vidas! Seguramente podrian escribirse varios libros, de anécdotas e

historias...

Pero, francamente, el libro que tocaba era este. Ordenado. Agradable. Y consistente. Felicidades al autor, Toni Tra-
veria, v a Onnera Laundry Barcelona por haberlo hecho posible. Era el broche necesario para celebrar estos 100 anos

de emprendeduria y mejora constante. jEnhorabuenal

Joan Carles Rodriguez

Alcalde de Sant Julia de Vilatorta y presidente del Consell Comarcal d'Osona
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| 0S ANOS VEINTE:

CONTEXTO HISTORICO

ace cien anos, en la década de los afos
veinte del siglo pasado, la vida era muy di-
ferente a como es en nuestros dias, y era
distinta desde muchos puntos de vista. Las fami-
lias solian ser numerosas (no era raro que en una
casa hubiera siete, ocho o mas hermanos); el papel
de la Iglesia tenia un peso indudable sobre el dia a
dia de las personas, y establecia lo que se podia

hacer y lo que no.

El mundo salia de la Primera Gran Guerra y asistia
a los llamados Felices Veinte, expresion que admi-
te tantos matices como se quiera, porque no todo
fue felicidad en aquellos anos. En cualquier caso, el
crack de la bolsa de Nueva York en 1929y la poste-
rior Gran Depresion a escala mundial se dejaron

sentir con fuerza.

Sea como fuere, la sociedad -no podia ser de otra
forma- evolucionaba. En Estados Unidos empezd
a ponerse de moda la compra a plazos, con lo cual
las clases populares (y no s6lo las acomodadas)
tuvieron acceso a bienes de consumo, como un
coche o a determinados electrodomésticos. Ya a
finales del siglo XIX, también en Estados Unidos,

se habia empezado a hablar de las maquinas de

A finales del siglo XIX se habia
comenzado a hablar de las lavadoras,
que no llegaron a Europa hasta
mediados de los anos
cuarenta.

lavar, que no llegaron a Europa (y, por tanto, tam-
bién a Espafa) hasta mediados de los afos cua-

renta.

Hace un siglo, como es obvio, no habia rastro de
internet ni de las redes sociales y el teletrabajo era
del todo impensable. Pero lo que entonces (como
ahora) estaba vigente era el anhelo de una vida

mas longeva, mas confortable y mas comoda.

Para repasar como era aquella vida en la Plana de
Vic -y en Vic mismo- en los anos veinte del siglo
XX, hay una herramienta hecha a medida en este
sentido. Es la tesis doctoral de Xavier Tornafoch,
escrita en 2003 v titulada Politica, eleccions i caci-
quisme a Vic (1900-1931), estructurada en diferen-
tes capitulos, uno de los cuales es 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 esta parte de la tesis, Tornafoch analiza la evo-
lucion demografica de la capital de Osona en aque-

llos anos vy explica:

“La demografia de la capital de Osona sufrié un
grave bajon en el transcurso de la segunda mitad del
siglo XIX. En 1857, en que se confecciona el primer
censo oficial de Espana, Vic cuenta con 13.712 habi-
tantes; en 1900, la poblaciéon de Vic se habra reduci-
do a 11.628 personas. La comarca habra experimen-
tado un proceso paralelo de reduccion demografica;
de los 63.077 habitantes de 1857 a los 57.004 de
1900. Las causas de este retroceso demografico hay
que buscarlas en el lento crecimiento vegetativo de
la poblacion autéctona (las tasas de mortalidad son
todavia elevadas) y un saldo migratorio negativo, es-
pecialmente acentuado en el drea rural de la Plana
de Vic y en las subcomarcas de la periferia de Osona.
Santiago Roquer y Assumpta Vila consideran que la
elevada presion demogrdfica sobre la tierra y el bajo
nivel de vida de la superpoblada Osona rural de la
época, asi como la crisis de la agricultura tradicional,
provocaron una fuerte emigracion rural hacia el drea
industrializada de Barcelona; los jornaleros y los pe-
quenos masoveros se marcharon masivamente. Esta
crisis poblacional y agraria se produjo, por su parte,

en casi todas las dreas rurales de Cataluna.

La emigracion agraria también afectoé a los municipios
urbanos, como Vic, que sufrio un bajon demogradfico
como consecuencia tanto de la crisis rural como de la

falta de industrializacion debido al alejamiento de la

8

fuente de energia que era el rio Ter" {...)

“Durante toda la segunda mitad del XIX, Vic subsis-
tio como centro administrativo civil y religioso (era la
sede de la diocesis mds extensa y del mayor Semina-
rio Conciliar de Cataluna) y de intercambios comerci-
ales, con un sector secundario infradesarrollado y un

sector primario en decadencia.

La recuperacion demogrdfica de Vic, y de toda la co-
marca, no se producird hasta finales de siglo. A partir
de 1900 casi todas las areas de Osona aumentan su
volumen poblacional; en ese ano, la Plana de Vic ya
habia recuperado los niveles demograficos de 1857 y
habia llegado a 43.938 habitantes. Los condicionan-
tes econémicos de la evolucion demogrdfica de esta
etapa fueron la prosperidad agricola y la expansion
industrial. Por un lado, la economia agraria comarcal
pudo integrarse en el mercado espanol gracias a la
llegada del ferrocarril a Osona en 1875; este medio

de transporte estimulo la especializacion de la agri-
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cultura local frente al reto de la integracion en el mer-
cado estatal, que empezé a hacer llegar a la comarca
los productos agrarios de otros lugares de Espana,
en competencia directa con los autoctonos. Por otra
parte, la extension de la energia eléctrica libero a
la industria de su dependencia del agua, que sélo
habia permitido la industrializacion de las riberas del
Ter. Asi pues, los ndcleos mas importantes de la Pla-
na, con Vic a la cabeza, empezaron durante el primer
tercio del siglo XX un importante proceso de indus-
trializacion, paralelo al que se seguia produciendo en

el valle del rio Ter”(..)

“Las nuevas industrias de Vic, que (..) se desarrolla-
ron inicialmente en una coyuntura economica dificil
debido a la crisis de sobreproduccion generada a raiz
de la peérdida de las colonias de ultramar en 1898,
estimularon el crecimiento demografico sostenido de
la ciudad durante todo el primer tercio del siglo XX: en
1910, Vic contaba 12.171 habitantes; en 1920 llega-
ba a los 13.361 y en 1930 tenia 14.303. (..) Osona
dejara de ser una comarca rural con algunos niicle-
os industrializados y pasard a ser una comarca in-
dustrial {(..)"

A partir de 1900, comienza un
importante proceso de
industrializacion
con la llegada del ferrocarril y
la extension de la energia eléctrica.

1.L0S ANOS VEINTE: CONTEXTO HISTORICO

Desde el punto de vis-
ta de

la economia, Tornafoch

la evolucion de

subraya:

“El sector secundario tam-

bién se desarrollara ininter-
rumpidamente a lo largo de
los primeros anos del noveci-
entos, hasta el punto de que en
la década de los veinte la ciu-
dad de Vic, tal y como recogia la
‘Geografia General de Catalunya’
dirigida por el profesor Carreras Candi, presentaba un
aspecto que no la diferenciaba demasiado del resto

de localidades industriales del pais:
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Igualmente, el autor de la tesis hace un repaso de
las condiciones de trabajo (con horarios y suel-

dos) en aquella época, en Vic y comarca:

s 1llits

“Como dice Joan Serrallonga ‘la clase obrera (de la

comarca) estaba inmersa en la dinamica del mer-

cre de cado capitalista y eso les abocaba ciclicamente a
una de conserves alimenticies, una de Su - unos Condidones de indigenda abSO/Uta Cuando
e B ur;’art no de desesperacion. Aunque las condiciones de
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Extracto en catalan antiguo

‘El papel de Vic como nicleo comercial co-
marcal se reforzo, favorecido por el mercado sema-
nal, espacio de transacciones econémicas entre el
sector agrario y los sectores industrial y de servicios,
una circunstancia que, a su vez, estimulé la conver-
gencia de las vias de comunicacién hacia la capital
de Osona. El desarrollo industrial v comercial y las
transformaciones agrarias hicieron que se instalaran
en Vic delegaciones de los principales bancos catala-

nes (..). A principios de los anos treinta, la economia
local estaba estrechamente vinculada al capitalismo

industrial y agrario; a consecuencia de esta circuns-

10

una de mosaycs

quatre

taron una verdadera mejora hasta la década de
los anos treinta, su situacion cambié después de
la primera guerra mundial, sobre todo en cuanto
a los obreros industriales, que pasaron de traba-
Jar 66 horas semanales por 15 pesetas a traba-
jar 52 por 37, en un contexto en el que la mayoria de

ellos combinaban el trabajo en la fabrica con el cul-

tivo de un pequeno pedazo de tierra que completaba
sus ingresos”.

En este marco general, en 1922 se constituyd en
Vic Talleres Roca (el nombre original fue regis-
trado asi, en castellano: Talleres Roca), empresa
inicialmente dedicada al tratamiento de la

madera. No sera hasta afos mas tarde (mas

/
/,
/ =
&

| ni;hAPPn
. . e
de veinte, de hecho) que la empresa -viendo / =
una potencial demanda de nuevos produc- /-2
. : : 35 B,
tos- se empezara a orientar hacia la pro- / y w
Lerey 4,

—



duccion de maquinas de lavar, a las que seguirian

las secadoras, las centrifugadoras y las calandras.

Como es sabido, el agua ha sido siempre un bien
escaso. Antano, lavar la ropa era un ejercicio
mucho mas complejo, pesado vy dificil que en la
actualidad. Las mujeres (esta tarea recaia en ellas)
o0 bien se acercaban al rio o bien acudian a las are-
as municipales de lavado para lavar la ropa de la
familia. Lavar en casa no era algo frecuente. En

cualquier caso, se lavaba a mano.

Como se ha dicho, no fue hasta la mitad de

los afios cuarenta (en con-
creto,

Loy, Y Hln
of u,.",,li,',, Couy 1558, ore, Md.
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A partir del ano 1945, después de
la Segunda Guerra Mundial, se
popularizo
la lavadora eléctrica.

hasta la finalizacion de la Segunda Guerra Mundi-
al, en 1945) cuando se empezo a popularizar la
lavadora eléctrica. Cabe destacar, en todo caso,
que las primeras lavadoras aparecieron a principi-
os del siglo XX; uno de los primeros modelos fue el
patentado en Estados Unidos por James King en
1851.

Con independencia de las fechas, lo cierto es que la
lavadora (posteriormente, también la secadora) se
erigio en un invento revolucionario para la socie-
dad moderna, al cambiar de forma espectacular la

vida y el confort en los hogares.
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DE ROCA

alleres Roca fue constituida como empresa

en 1922 por Lluis Roca Vilardell. Se ubico

en la Rambla del Passeig de Vic, donde per- Lluis Roca Vilardell funda Talleres
manecio hasta mediados los anos treinta, en que Roca en 1922, como empresa
se trasladé a la calle Arquebisbe Alemany. dedicada al tratamiento de la
madera.

Un anuncio del mismo 1922 hablaba de “Talleres
Mecanicos de Luis Roca para construccion de ma-
quinas trilladoras y guadanadoras y construccion

de maquinas para labrar la madera”.

Paralelamente, en 1924, Lluis Roca montd una
empresa de alquiler y reparacion de automaviles
de turismo, junto con otros tres socios: Josep Ra-
fart, Lluis Sanmarti y Josep Roca Vilardell (herma-
no suyo). Asi lo acreditaba un documento oficial de

la época.

Talleres Roca vivia en esos primeros anos del tra-
tamiento de la madera y de la fabricacion de ma-

quinas de poda. En 1932 obtuvo una patente ob-

tenida el para un nuevo dispositivo para el afilado

de las sierras; consta también oficialmente que la .. "

L)
\

empresa, en el mismo ano, fue autorizada para la
produccion de prensas de tornillo por parte del Go-

bierno de la Republica.

\' i
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Ni que decir tiene que el estallido de la Guerra Ci-
vil, en 1936, supuso el inicio de una época turbu-
lenta, convulsa y complicada para todo el mundo.
Durante el conflicto, Lluis Roca se refugio y ocul-
to primero en Barcelona y posteriormente en una
casa de payeés, Fontanelles, en el municipio vecino
de Santa Eugénia de Berga. Ahi permanecio un ti-
empo, en el que aprovecho para producir y vender

quesos.

En todo caso, parece que la actividad seguia en
Talleres Roca durante el conflicto bélico, si bien
no existe detalle ni documentacion al respecto. Si
consta, sin embargo, que Lluis Roca retoma las ri-
endas de la empresa una vez concluida la Guerra
Civil.

Por otro lado, segun le consta a Josep Maria Coll
Roca,” el hecho de que "mi abuelo tuviera herma-

nos curas y hermanas religiosas en la que,

o
TN

DE 1A
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\EGISTRO PE ENTRADA

en la posguerra, desde el taller se pudiera acceder
a las materias primas necesarias para la actividad
cotidiana vinculada al metal a través de los cupo-
nes correspondientes. Por las circunstancias del
momento, estos productos (como otros muchos)

escaseaban”.

Sea como fuere, lo que si esta confirmado es que
-terminado el conflicto bélico- la empresa seguia
dedicada, entre otras cosas, a la madera. Asi lo
constata un documento oficial fechado el 4 de
agosto de 1947: el Ministerio de Industria y Ener-
gia concede a Talleres Roca el registro de marca
para veinte afos “para distinguir maquinas para

trabajar la madera”.

“Mi abuelo vivia el dia a dia, el negocio (la em-

presa) era su vida”, recuerda su nieto, Josep Maria
Coll.

14 "Josep Maria Coll Roca es el nieto del fundador de laempresa, Lluis Roca Vilardell.



La figura de
: Lluis Roca Vilardell

luis Roca Vilardell nacié en Gurb el 14 de

octubre de 1899, hijo de Joan Roca y Merceé

Vilardell, en una familia de nueve hermanos,
entre los que habria curas y monjas. La casa de
los Roca era conocida como Can Seri, y se ubicaba
en la carretera de Sant Hipdlit. Hombre inquieto
y emprendedor, Lluis Roca ya de muy jovencito
se adentro en el mundo de los negocios. Asi, en
1922 (con solo 23 anos) constituyd -como se ha
explicado- la empresa Talleres Roca.

De la misma manera que empez0 muy pronto
como empresario, Lluis Roca Vilardell también se
caso joven: contrajo matrimonio con Dolors VVerda-
guer Serra, en 1925. Ambos habian pasado previ-
amente por la notaria para firmar a los conocidos
como capitulos matrimoniales, en los que

también se hace referencia -de pasada- a

la empresa de Roca. 1
08 nombradoeg Don

Luis Ropeg Vilardell ¥ Doiia Dolores

Los capitulos matrimoniales son conside- Verdaguer seppg
gl

han estipuy
., L . 2d0 ¥ convenido log §i--~
rados un “negocio juridico accesorio del Suientes

matrimonio”, de cuya celebracidon depen- \\—M

de su eficacia. CAPITULOS LATRIMONIALRS,——

Su principal funcion es la de permitir a
los conyuges el pacto del régimen eco-
nomico familiar que mas se adapte a
sus necesidades y conveniencias. Tam-

bién pueden ser (tiles para regular la
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sucesion mortis causa, pactando en ellos la insti-
tucion de heredero (/'hereu), crear una comunidad
familiar que obligue a sus miembros a aunar es-
fuerzos y aportar sus ingresos para subvenir las
necesidades familiares y establecer beneficios
viduales al conyuge superviviente. Los capitulos
matrimoniales son una de las instituciones mas
caracteristicas del derecho civil catalan, aunque
también son admitidos en el derecho espanol y en
el de otros paises (en Francia, Bélgica y Suiza con

el nombre de contrat de mariage).

En Cataluna se pueden otorgar antes o después
del matrimonio y hay que pactarlos en escritu-
ra plblica autorizada por un notario. Presentan
muchas variantes, pero es fundamental en casi
todas las existencias del heredamiento que los
padres hacen a favor de los hijos que se casan,
para asegurar la perpetuidad de la familia y defen-
der la propiedad de los patrimonios (heredamien-
to); figuran también otros muchos pactos, tales
como reserva de cantidades o de propiedades
para dotar a los demas hijos (cabalers o fadris-
terns), reserva del derecho a vender y empenar
por parte de los padres donantes, constitucion de
dote para la futura esposa (restitucion asegurada
con hipoteca) o para el futuro pubill (arras), pactos
referentes a creces, expolio o aumento de dote,
pacto de usufructo indefinido del consorte que so-
breviva sobre el patrimonio del premuerto, mien-

tras aquél no vuelva a casarse, y otros.

La importancia del crédito econémico familiar, la
trascendencia que tienen los capitulos para los
otorgadores y sobre sus descendientes, y la ne-
cesidad de cumplir las clausulas pactadas sin que
se produzcan cambios que puedan alterar el equi-
librio de las prestaciones condujeron al principio
de la rigurosa irrevocabilidad de los capitulos ma-
trimoniales en el Principado de Catalufa (constitu-
cion A foragitar fraus), aunque laactual compilacion

del derecho catalan admite la

posibili-



dad de modificarlos o dejarlos sin efecto, especi-
almente cuando vienen bien todos los que les han

otorgado o sus herederos.?

Asimismo, se conservan documentos relativos a
las cédulas personales de Dolors Verdaguer, que

regentaba una carniceria en el municipio de Call-

detenes.

Pie de pagina (4): Desde mediados del
siglo XIX, existian impuestos perso-
nales que gravaban a las personas,

pero fue a partir de 1875 que se

implantaron las cédulas persona-
les, como explica Josep Matas en
La classificacioé de la documentacio

municipal.

Las cédulas personales eran
un impuesto personal que de-
bian pagar todas las personas
mayores de 14 anos. Para la
elaboracion de los registros se tomaban

los datos casa por casa, al igual que se hacia en
el caso de los padrones de habitantes. Posterior-
mente, se entregaba una especie de documento,
expedido por las diputaciones provinciales, que
daba la impresion de recibo y que, al mismo tiem-
po, era necesario para efectuar diferentes trami-

tes: administrativos, asociativos, etc.

El impuesto establecia distintas categorias impo-

sitivas en funcion de los ingresos vy del oficio de

2.1 LA FIGURA DE LLUIS ROCA VILARDELL

cada persona. En la practica tenia una doble finali-
dad: obtener ingresos para llenar las arcas esta-
tales y establecer una herramienta de control de

la poblacion.

Esta doble funcion, la de impuesto y la de medio de
identificacion personal, ha creado una cierta con-
fusion a la hora de ordenar la serie documental y
esto hace que la podamos encontrar en la seccion
de Hacienda, mayoritariamente, o en la de Demo-

grafia, en algunos archivos.

En algunas ocasiones, la fiabilidad de estos padro-
nes ha sido cuestionada por los estudiosos que,
dada su finalidad fiscal, hablan de la existencia de
un importante grado de ocultacion de datos por
parte de la poblacién, que intentaba rehuir el pago

de este impuesto.

La cédula personal se mantuvo hasta la aparicion
del DNI, instaurado por Real Decreto, el 2 de mar-
zo de 1944. Como curiosidad, cabe mencionar que
Francisco Franco se asignd el nimero 1 vy que la
Familia Real tiene reservados los nimeros del 10
al 99. El nimero 13 fue rechazado por temas de

supersticion.

Con unas dotes innegables de liderazgo, Lluis
Roca Vilardell era,un hombre con una determina-
cion, una capacidad de trabajo y una vision de los
negocios fuera de toda duda, pero al mismo tiem-
po con un caracter duro, muy hecho a su manera.

Era complicado que cediese cuando tenia una idea.

2enciclopédia.cat. 17
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Dan fe de ello diferentes personas que le trataron.

Lluis Roca era, por otra parte, una persona muy re-
ligiosa: una época larga de su vida fue a misa a di-
ario. Financio varias obras vinculadas a la Iglesia
y al conjunto de la sociedad. Asi, también en Vic,
sufrago la campana del Convento del Carmen y una
parte de la remodelacion del Hospital de la Santa

Creu.

En estamismalinea de servicio a la sociedad, Josep

Maria Coll recuerda que su abuelo cre6 en 1994 la

Fundacion Roca Vilardell “para ayudar a la gente

mayor de la comarca que se viera con necesida-
des. De mayor, el abuelo dedicé mucho tiempo a
otras areas profesionales mas alla de la empresa.
En cualquier caso, la fuente principal de ingresos

fue siempre la empresa”.

Junto a la generosidad por las causas que él con-
sideraba justas, la austeridad era otro de los com-
ponentes que marcaban el caracter de Lluis Roca
Vilardell. No solo en la empresa sino también en
la vida privada. Cabe significar como anécdota que
en el despacho habia una caja fuerte de gran ta-
mano, pero curiosamente no era para guardar el
dinero, sino sierras y brocas, de modo que cuando
a los trabajadores se les rompian, acudian a ha-

cer el cambio, previa autorizacion del dueno.

Segln el testimonio de varios traba-

jadores de la empresa, Lluis Roca

Vilardell era una persona con unas ca-
racteristicas de empresario mas marcadas

y también mas abierta (desde el punto de vis-

ta comunicativo) con los trabajadores que su hijo,
Lluis Roca Verdaguer, que tenia virtudes diferen-

tes a las del padre.

Lluis Roca Vilardell murié con 94 afnos, en 1994,
poco tiempo después de rubricar el traspaso de la

empresa a su nieto, Josep Maria Coll.

3 Ver capitulo 5: Josep Maria Coll Rocaasume la Direccion.
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La figura de

?.?Lluis Roca Verdaguer

luis Roca Verdaguer nacio el 22 de mayo de
1927. Fue el mayor de tres hermanos (le si-
guieron Josep y Montserrat). Cuando llegd el
momento, los tres estuvieron mas o menos vincu-
lados a la empresa, pero quien se erigio en la mano
derecha de su padre, Lluis Roca Vilardell, fue el hijo

mayor.

En 1949, cuando habia terminado sus estudios
en Terrassa y las milicias en Cérdoba, se incorpo-
ro definitivamente a la direccion de la parte de
disefio y produccion de la empresa. Fueron afos
muy intensos, en los que el fundador de la em-

presa se encargaba del area comercial.

En el momento de su incorporacion, en la em-
presa habia un horno para hacer todas las piezas
de fundicion de acero; la estructura de la mayoria
de maquinas eran de hierro fundido. En la seccidn
de mecanizados, no existian motores para cada
maquina-herramienta sino que, mediante embar-
rados y poleas de diferentes diametros, se gestio-
naban las transmisiones de potencia y velocidades
que se necesitaban para cada puesto de trabajo y

cometido que se desempenaba.

Uno de los grandes retos con la entrada en Talleres
Roca del hijo del fundador fue la progresiva actu-
alizacion de los medios de produccion, precarios

en la época, aunque a Roca Vilardell le habian sido
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Lluis Roca Verdaguer (izquierda) y Lluis Roca Vilardell (derecha) con sus
esposas.

Gtiles para arrancar el negocio. Entonces, las nu-
evas industrias que se iban creando ya lo hacian
con la tecnologia propia de los anos cincuenta y

sesenta.

Asi, Lluis Roca Verdaguer diseiid la maquinaria
que demandaba la sociedad del momento, se-
gun las necesidades que le transmitia su padre. El
catalogo de productos era cada vez mas extenso.
Siguiendo un orden cronoldgico, primero fueron las
lavadoras; después las centrifugadoras; posterior-
mente las secadoras y las planchas vy, finalmente,
las calandras. El trabajo de Roca Verdaguer al fren-
te del area industrial de Talleres Roca consistia, en
buena parte, en evolucionar los productos crea-

dos y en incorporar otros nuevos.

En los anos cincuenta se Ilevo a cabo la amplia-

cion del taller, que duplico la superficie, al sumar



los terrenos adquiridos de la finca Camprodon. Se
remodel6 la ubicacion de la fundicion, que funci-
ono hasta finales de la década de los setenta. Se
hace complicado imaginar el funcionamiento en
el centro de Vic de una fundicidon que tenia como
combustible el carbdn y que, al menos, ponia en
marcha el horno una vez a la semana (solia ser el
jueves), cuando algdn vecino o bien tenian la ropa
tendida o las ventanas abiertas... Debia de ser un

problema.

En 1959, Lluis Roca Verdaguer se casé con Dolors
Barniol Tubau, que también trabajo unos afnos en

la empresa en tareas administrativas.

En 1975, Lluis Roca Verdaguer asumio la respon-
sabilidad de gerente de la empresa, ya que su pa-
dre habia decidido ir traspasando la direccion de
Talleres Roca a su hijo. Sin embargo, Lluis Roca Vi-
lardell siempre se mantuvo activo, dentro de sus
posibilidades, hasta 1994.

Roca Verdaguer fue el gerente de Talleres Roca
hasta 1990. En todo este periodo, fue desarro-
llando la empresa para adaptarla a las necesida-
des del mercado; se abrieron las delegaciones de
Barcelona y Madrid; se potenci6 la venta directa
en Cataluna; se siguieron haciendo maquinas es-
pecificas y se adentré en el mundo del lavado en la
piedra de los vaqueros, que durante la década de

los ochenta fue un mercado importante.

1990 fue el ano en que se produjo el relevo entre

2.2, LA FIGURA DE LLUIS ROCA VERDAGUER

Lluis Roca Verdaguer y su sobrino Josep Maria Coll
Roca, hijo mayor de su hermana Montserrat, con
quien siempre fue muy afable y a quien siempre

dejo actuar con total autonomia.

Se puede concluir que el hijo supo adaptarse al pa-
dre; fue su persona de confianza, con la que com-
partia el dia a dia de la empresa. Entre la vision
emprendedora y comercial del padre y el tesén vy

conocimiento técnico del hijo, hicieron un buen

tandem. Lluis Roca Verdaguer muri6 el 11 de mar-
zo de 2020.

| Moldes de fundicion.

| Trabajadores de Talleres Roca fundiendo el hierro.
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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 potencia i velocitats que es
necessitaven per a cada lloc de treball i feina que es feia.
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LAS PRIMERAS

LAVADORAS

ntre algunos de los trabajadores de Talleres

Roca circulaba el rumor de que gente

adinerada de Vic habia dirigido comentarios
y sugerencias a Lluis Roca Vilardell para instarle
a producir maquinas lavadoras en la fabrica.
Debemos recordar -sea cierta o no esa posibilidad-
que asi como actualmente las parejas tienen uno
o dos hijos, en aquella época, hace un siglo, las
familias acostumbraban a ser muy numerosas:
eran siete, ocho, nueve o diez hermanos. Por
tanto, si habia necesidad de maquinas de lavar, y

si eran grandes, tanto mejor.

Sea como fuere, el primer documento oficial que
se conserva y que acredita el vinculo de Talleres
Roca con el mundo de las lavadoras data de
1949. Segun acreditan documentos oficiales, es
mismo ano la empresa dedicoé una seccion de la

misma industria a la
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En 1949, la empresa empieza a
dedicarse a la construccion de
mdquinas lavadoras para uso

industrial y doméstico.

construccion de maquinas para lavar ropa en los

tipos industrial y doméstico.

Como hecho destacable o anecdético (segiin se
quiera ver desde una mirada actual), cabe anotar
que ese documento de 1949 esta encabezado en
el margen superior derecho por las expresiones

jViva Franco!, jArriba Espana!

En cualquier caso, el primer modelo de lavadora
fue LR 12, de 12 kilos. Todas las maquinas que
se hacian eran industriales, con una capacidad
minima de 12 kilos. Luego ya llegaron otros tipos,
como las maquinas horizontales. Estas eran del
modelo ACOR, nombre que procede del apellido

Roca escrito al revés.

Repasando la documentacion de la empresa

25



UN SIGLO DANDO VUELTAS

que conserva la familia, se
concluye que, a lo largo de
los anos, el taller fue objeto
de varias obras de reforma vy
ampliacion. Como minimo, ha
quedado constancia escrita de
las siguientes: 12 de mayo de
1949, 30 de diciembre de 1950
y 27 de enero de 1953.

El documento de 1953 argu-
menta la ampliacion del taller
en la necesidad de dotarlo de las
areas de planchisteria y de pin-
turay acabado. La ampliacion se

cifraba en 55.000 pesetas (entre

a un determinado numero
de personas para hacer
vida comun se ven mas
necesitados de contar con un
auxiliar tan poderoso como
es la maquina lavadora.
Paises de nivel de vida mas
elevado que el nuestro nos
demuestran la pujanza en la
industria, que va en paralelo
de maquinas de coser,

cafetera eléctrica, etc.”

En aquella época, Talleres
Roca tenia como clientes

principales a las congrega-

Lluis Roca Vilardell y Dolors \lerdaguer Serra,
conunade las primeras lavadoras fabricadas.

compra e instalacion de maquina-
ria y la obtencién de los permisos pertinentes). La
produccion establecida como limite maximo era de
500 maquinas anuales, siempre con el aval y ga-

rantia de la correspondiente patente.

Ademas, en el relato hay una aportacion inte-
resante:

“Se puede decir que la industria espanola de
maquinas lavadoras de ropa esta en sus comienzos.
Cada dia mas, la exigencia de un nivel de vida mas
alto impulsa a los hogares a contar con una maquina
lavadora que les resuelva el angustioso problema del
servicio domeéstico, cada dia mads escaso. Por otra
parte, Intendencias, Colegios, Conventos, Hospitales

y en general todos aquellos institutos que engloban

ciones religiosas,“ los astille-
ros y todos los ministerios del Estado. Los clientes
pasaban los pedidos a principios de ano (enero o
febrero) ya con la distribucion para el resto de me-
ses, hasta diciembre.

Encuantoalosastilleros, Albert Molist, incorporado
alaempresaen 1978, hace un ejercicio de memoria
y recuerda: “Mandabamos lavadoras y secadoras
grandes a los barcos, pero en una ocasion también
nos pidieron maquinas pequenas (de cinco o seis
kilos) para los oficiales de la tripulacion. Lluis Roca
Verdaguer removio6 cielo y tierra para dar salida a
esa demanda, que no era algo facil. Las teniamos
que comprar para después poder venderlas.

Finalmente, logré que una empresa italiana nos

26 “Un informe de la empresa de 1967 destaca la inclusion de anuncios en la publicacion Politur, dirigida al sector de la hosteleria y el turismo, y también en la revista Ave
Maria, dirigida a los conventos de monjas. También subraya que anualmente la empresa acude al certamen anual Hogarhotel y que, hasta 1965, se asistio a |a Feria de

Muestras de Barcelona.
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las facilitara a un precio razonable, de forma
que nos quedara margen comercial. Nos llegd
un contenedor grande con maquinas pequenas.
El problema era que el envio a Espana se hacia
llegar so6lo a través del distribuidor oficial. ;La
solucion? Como no podian vendernos maquinas

nuevas, pero si aquellas que presentaran un

pequeno desperfecto o imperfeccion, llegd a Vic

un trailer cargado con estas pequenas lavadoras,

con algdn desperfecto. Y un técnico de la casa

italiana les iba quitando el defecto que pudieran el Registro de te Propines

CERTIFIC,, Due.

tener a través de un martillazo en la parte trasera;

es decir, que no se veia a simple vista"?®

———
i et oy
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También constata el documento oficial de 1953
que la empresa disponia de organizacion en
ciudades como Madrid, Barcelona, Valencia,
Sevilla, Bilbao, Zaragoza y seguia organizando
otras demarcaciones para la venta en San R ot v

Sebastian, Vigo, Burgos, Girona, Lleida, etc.

En 1960, la empresa obtiene una nueva patente

para una maquina para lavar la ropa, a favor de

Lluis Roca Vilardell y para una vigencia de veinte
anos. Por cierto, la tasa para la tramitacion del

documento en cuestion costaba 25 pesetas.®

Otro documento oficial (en este caso, unainstancia
para la solicitud del certificado de Productor
Nacional, fechada en 1963) especificaba lo

siguiente:

5Este mercado era el que absorbia en buena parte la produccién de lavadoras de Talleres Roca desde los afios cincuenta y casi hasta el fin del franquismo. Pero todo varié 27
radicalmente con el cambio politico de |a Dictadura a la Democracia y los traspasos de determinadas competencias por parte del Estado a los respectivos y recién constituidos

gobiernos autonémicos, a finales de los afios setenta y principios de los afos ochenta.

SEn el capitulo de las patentes, en su momento hubo un litigio entre Talleres Roca y Crolls, conflicto que lleg6 a los tribunales, pero que finalmente se saldé de forma amistosa

entre las partes.
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“La calidad de las lavadoras de varios tipos que
se fabrican en esta empresa es inmejorable,
habiendo tenido muy buena acogida en el
mercado, buena prueba de lo cual es el incremento
de ventas de un ano a otro. La lavadora industrial
Tipo LR-12 por ejemplo esta especialmente
LR-12 construida para pequenas lavanderias, muy
simple de funcionamiento, de reducido precio,
con un rendimiento muy elevado, y su aceptacion
en el mercado ha sido un verdadero éxito para
esta empresa, al igual que la Tipo LR-25,

especialmente construida para trabajos

intensos de lavanderia, y en cuanto al
modelo ACOR para amas de casa, la
puesta en funcionamiento de la misma
ha dado por evidencia en todos los
casos un perfecto aclarado de la ropa,

LR-25 con menos agua y reducido espacio de

tiempo, logrando una gran facilidad de
trasiego y de secado en todos aspectos, por

lo cual también ha tenido una gran aceptacion.

Aunque no se posee laboratorio propiamente

dicho, todas las maquinas son sometidas, antes
de su entrega a clientes, a las necesarias pruebas,
de forma que la empresa puede garantizar en todo

momento su seguridad y buen funcionamiento”.

Como consecuencia légica y esperable de las
ACOR mejoras introducidas en el taller durante los anos,
la produccion de maquinas fue creciendo. Asi, el

documento de la Direccion General de Industria
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del afo 1963 constata que la produccion anual maquinas y uten-

permitia la fabricacion de: 5 lavadoras tipo SI-60 silios: lavadoras
(con capacidad para 60 kilos de ropa seca), 50 domésticas (ACOR
lavadoras tipo LR-25 (para 23 kilos), 175 lavadoras con tres tipos y la

tipo LR-12 (para 10 kilos) y 100 lavadoras tipo F-6), lavadoras in-
ACOR (para 5 kilos). dustriales de inver-

. sion mecanica, lavado-
La plantilla, en aquellos momentos, estaba
ras industriales de inversion
compuesta por 47 personas (todos hombres): j 3
. , eléctrica, centrifugas para escurrir la ropa; seca-
20 oficiales, 21 peones, 3 aprendices, 2
o ] o doras rotativas, planchas, maquinas de cocina,” la-
administrativos y 1 técnico. . ]
vavajillas, peladoras de patatas, freidoras, cofres

Un informe de situacion de la empresa (elaborado congeladores, conservadoras, frigorificos...
en 1967 por ICSA, Ingenieros Consultores) signifi-
caba, entre otras cosas, que “en fechas proximas

se espera la incorporacion de una furgoneta

para atender las necesidades del servicio
post-venta” Respecto a la

prestacion de este servi-

cio, el documento decia: _
“Se atiende a este servicio m
a traveés de tres mecanicos,
que por los medios de transporte se
desplazan para realizar la reparacion o el
mantenimiento que solicita el cliente. La orde-
nacion del trabajo de estos mecanicos la llevan
de forma simultdnea el delegado-representante
y el sr. lldefonso Guerrero, este ultimo atiende

a las peticiones de los clientes que por teléfono

solicitan la reparacion’. Lavavajillas
El mismo informe acredita que Talleres Roca
fabricaba y comercializaba entonces todo tipo de
En la relacién de utensilios fabricados en aquellos afios, se sefialan las maquinas de cocina: cortadora de patatas -previamente peladas- en un solo modelo; 29

maquina combinada, peladora y cortadora, que acoplandole mediante caja una batidora, pasa puré y picadora de carne, puede ser de uso maltiple.
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I llegar la Democracia, la Constitucion y los

nuevos tiempos a Espafa (finales de los

anos setenta y principios de los ochenta),
hubo un cambio importante para Talleres Roca,
como para muchas empresas y para el conjunto de
la sociedad. Lo que habia valido durante muchos
anos (cuando no décadas) o se habia eliminado
o tenia los dias contados. La empresa tuvo que
adaptarse a la nueva realidad.

La compania estaba compuesta por una treintena

de trabajadores. En el despacho, entonces,

trabajaban cinco personas: Lluis Roca Vilardell,

Lluis Roca Verdaguer, su esposa Dolors Barniol,

_— e,

Proceso de fabricacion de las calandras a finales de los anos sesenta, en Tallers

L

La Democraciay
los nuevos tiempos

Imma Tié vy Albert Molist. Talleres Roca era, en
cualquier caso, una de las empresas importantes
de Vic. Al principio los administrativos también
trabajaban los sabados por la manana.

Ti6 v Molist se incorporaron en 1978. Tid entro
para sustituir a su hermana Mari Angels, mientras
que Molist lo hizo en lugar de Jaume Castanyer.
En su momento, Tid y Dolors Barniol, Ia esposa de

Lluis Roca Verdaguer, fueron las Gnicas mujeres.

La empresa tenia dos unidades de negocio: venta
de maquinas de lavar (con esta denominacion),
por un lado, y abastecimiento a hosteleria (cafés,
restaurantes...), por otro. En la comarca de Osona,
eran clientes fieles de Talleres Roca el
hotel Sant Maurici (Olost de Llucanés), el
hostal Estrella (Rupit) o el Hotel Torres-
Fonda del Ter (Manlleu), entre muchos
otros. El comercial en ese terreno era

Josep Serra.

Paralelamente a las lavadoras y otros

aparatos, en ocasiones, se hacian
encargos a medida. Por ejemplo, una
centrifugadora de anchoas para una
empresa de la costa catalana, como
recuerdan algunos trabajadores de la

época.

Por aquel entonces, Talleres Roca tenia

32 Roca. Con lallegada de los nuevos tiempos, dicho proceso se fue automatizando y

modernizando.
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dos delegaciones: en Barcelona (esquina
entre las calles Sepiilveda y Villaroel) y en

Madrid, en la calle Cartagena.

La Delegacion de Barcelona abastecia

de maquinaria la zona de venta desde
Roses hasta Peniscola, de norte a sur de
Catalufa. Quedaban excluidas las areas de

Vic (atendida desde la central), Vilanova

y la Geltrd (con un establecimiento-
concesionario que esporadicamente vendia

alguna maquina), las plazas de Lleida y Tarragona Asimismo, la llegada del fax,

(atendidas por el distribuidor Rull y dependientes en los afios noventa, significo

de Vic) y Girona (atendida por Suministros Girona).  también una auténtica revolucién para las tareas

. administrativas.
En aquellos tiempos, los sueldos se pagaban con

dinero en efectivo, depositado en sobres, al inicio
cada semana (la popular semanada) y
después cada mes, arazon de 14 pagas
anuales, como establecia el Convenio
del Metal. “La forma de trabajar fue
evolucionando con el tiempo, se
fue automatizando todo. Recuerdo
perfectamente -apunta Ti6- que al
principio las nominas las haciamos con
placas y tiras, todo a mano. Después,
llegd una maquina de escribir equipada
con pantalla y disquete, que nos
facilitd mucho las cosas. Mas tarde,
con la llegada de los ordenadores,
todavia dimos un paso adelante mas

importante en este sentido”

| Trabajadores de Talleres 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
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8Como marca, se eligio este nombre, que proviene del latin y significa “cosa de casa”. Como anécdota, cabe anadir que, al abrir la delegacion de Madrid, el registro

exigi6 que se diera significado a las siglas DOMUS, y se opt6 para que se registrase como “Depdsitos de Organizacion de Maquinaria de Usos Sanitarios”.
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Un anuncio publicado en Diario de Barcelona en
1955 incide en que “Domus es la primera y Unica
casa en Espana que fabrica mdquinas de lavar y cen-
trifugar” Y destaca especificamente que “el ciclo de
centrifugado es un paso decisivo en las maquinas de
lavar, ya que gracias a él se consigue expulsar por
completo —y violentamente- el agua sucia y jabono-
sa del ciclo de lavado, arrastrando con ella muchas
manchas y suciedades que si no quedarian adheridas
a la ropa. Ademds, ésta necesita menos despejados y

deja la ropa semi-seca’.

El anuncio sigue explicando: “Destacamos, por su
excepcional importancia, que todas las lavadoras
Domus son totalmente metalicas. Se ha excluido en

absoluto la madera, ya que sabido es que ésta tiene

poro, dentro del cual penetra la suciedad de la ropa,

que fermenta después siendo causa del desagradable

mal olor que se nota en ciertas maquinas’”.

Domus es la primera y unica casa en
Espana que fabrica maquinas de
lavar y centrifugar. Destaca su
cuerpo metalico y su poco consumo
energético.

Y subraya el poco consumo energético de la ma-
quina: “Otro detalle digno de especial mencion es el
poco gasto que ocasiona el funcionamiento de una
lavadora ‘Domus Acor’: este gasto no es superior a
una bombilla corriente”.

El anuncio en cuestion se publico el 9 de julio de




1955 en una pagina dedicada mo-
nograficamente a Vic, aprovec-
hando la celebracion de la fiesta
mayor de la ciudad. Por el interés
historico del documento, se re-
produce a continuacion tanto un
parecido de Vic como la literali-
dad de la publicidad de Domus.

VISITE VICH

Ciudad Moderna y Ciudad Monu-
mental

Vich es una ciudad antigua. Los ro-
manos (siglo Il a. C.) la bautizaron con
el nombre de Ausa y con el de Ausona los
visigéticos de Eurico (siglo /). Posteriormen-

te fué el Obispado el que dio importancia a la
ciudad y en el siglo X1V, gracias al Rey Jaime Il de Ara-

gon, 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. Enci-
erra arte romano, escultura gotica y pintura en tablas
(siglos X1V y XV).

Actualmente, sin embargo, hemos de referirnos im-

4.DOMUS: LA PRIMERA MARCA

prescindiblemente 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 con-
ciudadanos. En sélo 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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A mas, de los donativos economicos, la poblacion co-
laboro con tierras, arenas, arboles, madera para los
bancos, peces para los estanques e incluso propor-
cioné camiones y carros para el transporte de estos
materiales. Y una veintena de obreros, de distintas
profesiones, se prestaron espontdanea y gratuitamen-
te a trabajar en la construccion de parque que cuenta,
también, con una zona infantil y cuyas diversas insta-
laciones de juegos han sido costeadas por sendas ca-
sas comerciales y alguna ha costado mas de 40.000
pesetas.

En cuanto al anuncio de Domus, decia exactamen-
te lo siguiente:

La lavadora electromecdnica ‘Domus’ lava y centri-

fuga

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

W RN
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Es evidente que las facilidades mecanicas estan sus-
tituyendo cada vez mas el servicio doméstico y de en-
tre las maquinas modernas las de lavar ropa ocupan
un lugar importantisimo en el hogar, pues la mujer
encuentra gran alivio en que una lavadora eléectrica

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 caracteris-
ticas 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 comple-
to -y violentamente- el agua sucia y jabonosa del ci-
clo de lavado, arrastrando con ella muchas manchas

y suciedades que si no quedarian adheridas a la ropa.

Ademadas, ésta precisa menos aclara-

dos 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 senala-
das, suma la de un médico precio y

un muy facil manejo.

Destaquemos, por su excepcional

importancia, que todas las lava-

4. DOMUS: LA PRIMERA MARCA

doras ‘Domus’ son

totalmente metalicas. Se ha ex-

cluido en absoluto la madera, pues sabido es que ésta
tiene poro, dentro del cual penetra la suciedad de la
ropa, que fermenta luego siendo causa del desagra-

dable mal olor que se nota en ciertas maquinas.

Otro detalle digno de especial mencion es el poco
gasto que ocasiona el funcionamiento de una lava-
dora ‘Domus Acor” ese gasto no es superior al de una

bombilla corriente.

Por otro lado, los anuncios de los
anos cincuenta de la secadora ro-

tativa Domus destacaban:

“Se impone el secado de la ropa por

sus multiples ventajas; ocupa un

= espacio reducido y con un minimo

de consumo y sin necesidad de ten-
der la ropa, seca en unos 15 0 10

minutos de 9 a 12 kg. por medio de

\' *
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una corriente de aire precalentado que a la vez efec-
tua el secado, absorbe el calcio, el polvo y los restos
del producto de lavado, quedando la ropa suave y li-

gera como secado a pleno sol y al aire libre".

Entre otros, los esléganes que utilizaba Talleres
Roca a la hora de vender los productos Domus
eran: iLavar es descansar” o ‘Nuestra experiencia,

al servicio de su bienestar.

De esa misma década (anos cincuenta) data un

extenso informe de Publicidad Vila, de Bar-

fica, para que sea factible darlo a conocer con mayor
amplitud que la difusion por contacto personal que
puede llevar a cabo un agente o representante, por
activo que sea. No debe olvidarse que el porcentaje
de compradores que llegan al final de la venta es muy
reducido y, por tanto, aunque no se piense por el mo-
mento en vender grandes partidas, hay que llegar a
una masa respetable de posibles compradores y dar-
les a conocer en general las ventajas de Domus por-
que siempre existiran  personas que siendo posibles

compradores no llegaran a

i

celona, sobre la politica co-
mercial de las lavadoras vy
centrifugadoras Domus. Ex-
plica el documento: “Debemos
reconocer que entre los que de
cerca conocemos a Domus y
los que en mayor o menor pro-
porcion nos preocupamos, sabe-
mos que centrifugar es algo de
base cientifica que rinde, en este QUEL
caso, un magnifico servicio. Pero
lo de centrifugar no tiene por el
momento la popularidad que seria
deseable y no es suficientemente
conocido su efecto para que pueda (s AT
convertirse en un digno atributo para

valorizar la posesion de una Domus.

Es indispensable pensar en dar a conocer amplia-
mente lo que significa centrifugar y convertirlo en un

asunto de facil comprension con argumentacion gra-
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£ UNA SOIA or

SIONARIO:
cONCE o

serlo, porque puede dar-
se el caso de que la accion
personal no llegue nunca a

llamar a su puerta”

El

to subraya que existen

mismo documen-

dos tipos diferentes
de cliente de Domus,

segln si la maquina a

FRACION

vender es industrial

o doméstica. Asi, de

forma textual, dice:

G P MADRID “Hay que observar que
sus maquinas deben
subdividirse en dos

grupos, clasificados por la diferente po-
litica a seguir segun sean las diferentes condiciones.
No es lo mismo el trato y la politica de la venta a ele-

mentos industriales que la venta a particulares en la



necesidad de maquina domeéstica.

El primer consejo que deben tomarnos en considera-
cion es éste. Si se trabaja envueltamente, nunca se

conseguird la eficacia.

La politica de ventas en uno y otro caso es muy distin-
ta, aunque parezca que todo va bien. Un industrial ti-
ene el concepto de que cualquier oferta exterior debe

analizarla casi cumpliendo una obligaciéon en el

sentido de velar por el cons-

(95
(9

4.DOMUS: LA PRIMERA MARCA

tante perfeccionamiento de la instalacion.

Sin embargo, sobre todo después de la guerra, la ofer-
ta a domicilio, salvo que sea una persona con deter-
minado grado de amistad, no es generalmente bien
aceptada. Sobre todo para piezas como ésta, cuyo
valor no es reducido, prefieren que la iniciativa sal-
ga de ellos (aunque insensiblemente sea un reflejo de
una publicidad de una u otra marca o de todas a la
vez) y es entonces cuando al establecer la lista de las
‘lavadoras que van a someter a inspeccion con vista a
la eleccion; es conveniente que tenga en el subcons-
ciente: idea de 1° -existencia de una lavadora que se
llama DOMUS, 2° de las ventajas importantes que

distinguen a DOMUS, y 3° el lugar donde podran ob-

servar -sin compromiso- tal lavadora’.
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M. COLL

ROCA

ASUME LA DIRECCION

luis Roca Vilardell y su hijo Lluis Roca
1927,

juntos mucho tiempo, siempre con buena

Verdaguer, nacido en trabajaron
armonia y entendimiento. Aunque con los anos,
de forma oficial, el hijo fue cogiendo las riendas de
la empresa y mayor protagonismo en la toma de
decisiones, lo cierto es que la sombra del padre (y

fundador de Talleres Roca) siempre fue alargada.

“Mi tio tuvo el mérito de saber tratar a su padre
con paciencia y la habilidad de convivir con él.
Podriamos decir que el abuelo siempre actud
como dueiio, mientras que el tio, cuando le toco,
actudé mas como gestor”, anota en este sentido
Josep Maria Coll Roca, nieto de Roca Vilardell y

sobrino de Roca Verdaguer.

En cualquier caso, la empresa atravesé un mo-
mento bastante complicado a principios de los
noventa, incluso se llegd a temer por su continui-
dad. Como consecuencia del escaso volumen de
pedidos de ese episodio, se redujo en un 50% el
horario de trabajo de los empleados.? En esa te-
situra, y en un ejercicio de responsabilidad y de
compromiso, Josep Maria Coll decidio dar un paso

al frente y asumir la Direccion de Talleres Roca.

Antes de dirigir la compania, Coll ya habia trabajado
en la misma como ingeniero (lo hizo en los dltimos
anos de la década de los ochenta) y sabia sus
puntos fuertes y también sus debilidades.
Trabajaba en la oficina técnica, donde disenaba
maquinas, cuando su tio, Lluis Roca Verdaguer,
llevaba las riendas de la empresa. Siempre eso si,
bajo el control (mas o menos disimulado) de Lluis

Roca Vilardell.

Las negociaciones por el traspaso del accionariado
terminaron fructificando. Lluis Roca Vilardell vy
Lluis Roca Verdaguer, por un lado, y Josep Maria
Coll Roca, por otro, mantuvieron varias reuniones
durante un periodo largo de tiempo. El destino hizo
que, justo después de llegar al acuerdo definitivo,
muriera Roca Vilardell, fundador de la empresa vy

abuelo de Josep Maria Coll. Era 1994,

Asi, Coll enseguida tuvo claro el diagnostico. “Era
imposibleenlaempresamantenerunos productos
tan variopintos con una plantilla de gente mayor
como teniamos. Teniamos que estudiar el mercado
para valorar y analizar qué podiamos hacer bien sin
grandes inversiones (que no podiamos afrontar), y

a partir de ahi nos especializamos”.

9"El trabajo escaseaba en aquellos momentos de crisis global, pero afortunadamente, ya bajo la batuta de Coll, logramos recuperarnos. Mi companero y amigo Carles Parés y yo mismo 43
fuimos los primeros en recuperar la jornada completa de trabajo”, recuerda Jaume Vilaseca. Vilaseca se habia incorporado al servicio técnico de la empresa en 1986, contratado por Lluis

Roca Verdaguer, en sustitucion de José Antonio Urefa. En aquel entonces, el responsable del taller, en el que también colaboraba Vilaseca, era Joan Sallés. Posteriormente, en 2010,

Vilaseca se incorporaria al departamento comercial, y en 2016 (hasta 2018) estuvo integrado en el departamento de Calidad.
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El mismo comenta que, en su etapa al frente de
Talleres Roca, la empresa perseguia dos grandes
objetivos: “industrializar el producto que
crefamos que podiamos hacer bien”, por un lado,
y “comercializar producto de buena calidad para
complementar el catalogo”, por otro. “En este
caso, las lavadoras pequenas se las comprabamos
a Electrolux, mientras que las calandras las

importabamos de Inglaterra”, anade.

La nueva etapa encar6 una reconversion (1992-
1995), una expansion (1996-1998), la certificacion
segin 1S0-9002 vy, finalmente, el cambio de
emplazamiento, con huevas instalaciones en Sant
Julia de Vilatorta (2003) para cambiar la filosofia
de produccion y adaptarse al mercado.

La confluencia entre la satisfaccion de

los accionistas, el respeto al medio ambiente vy
a la sociedad y el cumplimiento de los objetivos
empresariales debian marcar el espiritu de la

actuacion de la empresa en esa nueva etapa.

Coll introdujo nueva maquinaria, de la que
adolecia la empresa en los dltimos anos (la que
habia se habia quedado desfasada y obsoleta)
y llevd a cabo una importante reduccion de
plantilla, hasta quedar Gnicamente en una decena
de trabajadores, frente a la cuarentena que habia

antes de su llegada a los mandos de gestion de

la compania.

Muestra de la gran variedad de productos
fabricados.




Evolucion de producto,
: el variador de frecuencia

tro aspecto fundamental a destacar en el
periodo de Coll como gerente de Talleres

Roca fue la evolucion del producto.

“Cuandomeincorporéalaempresacomotrabajador
-senala Coll-, en Espana funcionaba el lavado a la
piedra de los pantalones. También se realizaron
una serie de maquinas para seguir este sistema.
Las lavadoras empezaron con un tambor de 100
kilos, lo que significa que cabian 1.000 litros

de agua. La relacion era 1/10. Luego se llego

a 400 kilos. Ponian los jeans y las piedras
pomez, que desgastaban el pantalon. Por

otro lado, habia (y todavia hoy funciona) un
sistema por el que los pantalones se colgaban

y se les aplicaban unas amoladoras de piedra,

para que saliera la prenda desgastada”

En el caso de Talleres Roca, dice Coll,
“fabricamos lavadoras para hacer jeans a la
piedra (de hasta 150 kilos) vy lavadoras para
los tapones de silicona inyectables, y vendimos
bastantes en la Comunidad Valenciana, después
en Marruecos, Turquia y la India. Fue un nicho
de mercado que nos funciond muy bien durante
un tiempo. En Espafa, cuando nos reuniamos
los que importaban maquinas y los que las
fabricabamos, éramos unas 15 empresas, de las
cuales una docena eran catalanas, sobre todo de

Girona y cercanias”.
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Después de las lavadoras horizontales, llegaron
las de carga frontal. Tenian velocidad de lavado
de 35 revoluciones y un centrifugado que podia
alcanzar las 500 revoluciones. Se las conocia como
de media velocidad. Talleres Roca aporto la alta
velocidad, con dos motores que centrifugaban
de 800 a 1.000 revoluciones, segin el modelo de

maquina.

La idea vy las directrices estaban claras: “Ibamos
buscando nichos de mercado. Lo que daba mas
margen eran las lavadoras. El producto de mayor

valor afadido y tecnolégicamente mas adelantado.

Hablamos de lavadoras industriales. ;Domésticas?
Era imposible. Habia grandes fabricantes que
se ocupaban de eso. Por ejemplo, Fagor -en su
momento- tenia a Fagor Electrodomésticos y a
Fagor Industrial. En lo que se refiere a maquinaria
industrial paralavanderia, lacompetencia (Girbau, ™
Polimatic, Tecnitramo, Electrolux, Miele, Carbonell,
Boaya o Bowe, entre otros) también evolucionaba
con rapidez, en paralelo con la demanda del

mercado”.

En este contexto, Talleres Roca seguia adelante con

dos lineas de produccion: una eran las lavadoras;

46 "9 Cuando se quemaba un motor de Talleres Roca se llevaba a reparar al taller de rebobinado de Girbau, ubicado en lamisma calle Arquebisbe Alemany.
" Coll contratd a Joaquim Carreras como responsable de Produccién de Talleres Roca.



la otra, las secadoras. Un

LAVADORAS -
CENTRIFUGADORAS

punto de inflexion importante
calidad del

producto (en primer término,

respecto a la

para las lavadoras) fue Ia
incorporacion del variador de
frecuencia, que se presento en
sociedad en la feria Hostelco en
1994.

“De alguna manera -rememora
Josep Maria Coll- lo introduji-
mos en Europa para lavadoras
industriales. Pasamos de dos
motores, cada uno de los cu-
ales tenia otros dos, a un solo motor, que lo hacia
todo. Las lavadoras de 35 a 75 revoluciones teni-
an un pequefno motor; las desde 400 a 800 va re-
querian un mayor motor para hacer el centrifuga-
do. Lo que hicimos fue conseguir la fusion de los
dos motores en uno solo. Fue muy interesante. De
hecho, mi proyecto de final de carrera (redactado
en 1988) tratd sobre esta cuestion. Recuerdo que
hicimos varias pruebas en la propia empresa, junto
al también ingeniero Ramon Tuneu. No lo paten-
tamos, porque con un minimo cambio la compe-
tencia podia obtener lo mismo. De hecho, mi abu-
elo, muchos anos antes, ya habia introducido el
sistema de cambio de marchas del Seat 600 en las
lavadoras para conseguir un centrifugado, aunque

fuera minimo”.

MEIRAL IS

5.1. EVOLUCION DE PRODUCTO, EL VARIADOR DE FRECUENCIA

Sin duda alguna, el variador de
frecuencia fue un paso adelante
muy importante desde el
punto de vista de desarrollo
de producto. Talleres Roca lo
desarrollo para el centrifugado,
cuando se venia de un modelo
en el que se pasaba de 0 a 300
revoluciones progresivamente.
Aquello fue una revolucion. La
magquina en la que se implanto
inicialmente fue la F-554, que

era para 55 kilos, con variador

TALLERES ROCA sa.

de velocidad que podia alcanzar

las 850 rpm.

Poco después, Talleres Roca tomaba de nuevo
la iniciativa con una innovacién muy destacada,
impulsada asimismo por Coll y Castano: un nuevo
modelo de secadoras, con un moto-reductor y

variador de frecuencia.

La innovacion puesta al servicio de la causa. “Nos
atrevimos a hacerlo y nos salid bien. Creimos
que podriamos rebajar los costes de produccion,
vista la experiencia con las lavadoras, y asi fue.
Debia haberse explicado bien. Si hubiera sido otra
empresa, con un buen departamento de marketing,
lo habrian comunicado mejor y seguramente

también de forma mas rapida”, reconoce Coll.

"2 Jordi Castafo se incorporé a laempresa en 1999 en sustitucion de Tuneu, que fue el artifice del desarrollo de las maquinas de alta velocidad, en los aparatos de 35y 55 kilos. 47
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5 Zlncorporacién de
 Z_ Primer

a adhesion de la marca Primer fue un punto
de inflexion muy importante en la historia de
Talleres Roca. Conllevo una forma de trabajar
distinta vy la ampliacion de la cartera de clientes,

entre otros hechos relevantes.

En un principio, Lluis Roca Verdaguer llegd a un
acuerdo con Polimatic, que era otro importador
comercial relevante, con sede en Gava,
concretamente a través de la figura del director

general de la empresa, Albert Bagué.

Un buen dia de 1994, Bagué llamd a Talleres
Roca y puso en antecedentes a sus dirigentes
sobre la situacion de Polimatic, que ante si tenia

-al parecer- un panorama bastante negro. Bagué

48

queria salir de alli y montar su propia empresa.
Pregunto si Talleres Roca podria abastecerle de

maquinas. Josep Maria Coll acepto la propuesta.

Ocurri6, sin embargo, que poco después laempresa
en cuestion se fue al traste. En este escenario,
Bagué volvio a ponerse en contacto con Talleres
Roca y propuso otorgar a la empresa de Vic todo
el fondo de comercio (la clientela era amplia) a
cambio de un porcentaje sobre el total de ventas a
esos clientes. Asi se establecio el acuerdo. Al cabo
de dos anos, en 1996, Bagué se presto a otorgar
a Talleres Roca su marca, Primer, de un modo

definitivo.

Finalmente, por tanto, desde 1996 Talleres Roca
., empezo a operar en el mercado ya
con dos marcas diferentes: |la de toda
la vida, Domus, y |a recién incorporada
Primer. Eran dos canales de venta
distintos, con una estética también
diferente. Domus era el concepto de
venta directa a través de un distribuidor,
mientras que Primer tenia delegados y
agentes multicartera en toda Espana
para vender mayoritariamente a
hosteleria: lavavajillas, lava-vasos, pero
también lavadoras.

Domus vy Primer eran marcas pertene-
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problemas técnicos, de funcionamiento. Con

el tiempo, todo se fue poniendo en su sitio: los

A partir de 1996, Talleres Roca

, clientes lo aceptaron sin mayor problema, entre
empezo a operar con dos

otras cosas también porque la calidad del producto

marcas: la de toda la vida, Domus, habia mejorado notablemente”

y la recién incorporada Primer.
En los primeros tiempos de cohabitacion, la

diferencia de ventas y de facturacion entre Domus
y Primer era abismal a favor de la primera, pero

. . con los anos la ecuacion se fue equilibrando.
cientes ambas a Talleres Roca, si bien este hecho

no era conocido por el cliente final. Todo salia de
la misma casa, pero unos productos con la mar-
ca Domus vy otros con la marca Primer. Hablamos
de lavadoras, secadoras, calandras y planchas. El
mercado de Domus era uno, y el de Primer era
otro, pero a veces se encontraban y podria haber
(de hecho, los hubo en ocasiones) puntos de fric-
cion, mucho mas acusadas en el mercado espanol

que en el internacional.

Asi lo corrobora Tomeu Reus, distribuidor de
Talleres Roca en Mallorca desde 1996. “Nosotros
habiamos trabajado con la marca Primer desde
el principio de nuestra relacion con Talleres
Roca, pero en 2006 -explica- la empresa nos
pidid que ayudaramos a mover y dar a conocer

a Domus en la isla. En un principio, no nos
dejaban decir a nuestros clientes que Domus

y Primer venian del mismo sitio, por lo que se

hacia dificil. Costé mucho, fue un problema al

principio. Ademas, la maquinaria de Domus

(por aquel entonces) comportaba muchos
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Abriendo

, nuevos mercados

e la misma forma que especializarse vy
mejorar el producto fue una condicion
indispensable para sacar adelante Ia
empresa, Josep Maria Coll también era plenamente
consciente de que habia que vender mas, vender
mejor y vender en mas sitios. En este sentido,
obviamente, tener un buen equipo comercial, bien
estructurado vy con objetivos claros, se convertia

en una prioridad de primer orden.

Asi las cosas, Coll renovd vy reforz6 de forma

Josep Maria Coll en Perd con Luis Ferreiray Phillips Peruana.
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relevante el departamento comercial, tanto a nivel

estatal como exportacion.

A nivel estatal por Primer, la direccion se consolidd
con Albert Molist y por Domus Miquel Escamilla,

que después paso la direccion a Josep Llao.

En primer término, fichd como asesor externo al
ex director comercial de Torras, Ricard Cuerba, que
realizo un estudio muy exhaustivo de Sudameérica.
“El hacia el estudio previo y era yo quien visitaba
el pais. En ocasiones, viajabamos los dos. De este
modo, centramos los esfuerzos en Chile,
Perd y Uruguay, que fue donde tuvimos
mas penetracion y, por tanto, mas éxito.
Yo mismo fui a explorar los mercados
sudamericanos, con viajes muy largos.
En Chile particularmente nos fue muy
bien, sobre todo por la ayuda de un
lavadero local que pudimos incorporar,
Eduardo Sacristan, que mas tarde paso
una buena temporada en el taller de Vic.
A Perd, enviamos dos contenedores de
maquinas de 40 pies para la empresa
Philipps Peruana, filial de Philipps

Europa”

En esos anos, también se intentd
introducir los productos de Talleres Roca

en Cuba y Argentina, pero las tentativas



resultaron infructuosas. En el caso de Cuba, el
problema era politico, mientras que en el caso
de Argentina el problema de fondo venia por la
espectacular devaluacion de la moneda del pais, el

peso, como se encarga de recordar el propio Coll.

Josep Maria Coll renovo y
reforzo el departamento comercial,
para introducirse en nuevos
mercados,
especialmente en Sudameérica: Chile,
Peru y Uruguay.

En 1999, Gemma Colomer se sumd al equipo
comercial de la casa, concretamente al area
de Exportacion, para abrir mercado en Europa,
Africa y Asia. Cuando Colomer se incorporé a la
empresa, las Unicas mujeres que trabajaban en la
misma eran Imma Tid, desde 1978, y Marta Roca,
incorporada en 1994, que fue asumiendo toda la

parte financiera.

Molist subraya que “Josep Maria se involucrd
muchisimo en la empresa, no podia ser de otra
manera. Sabia motivar, sabiahacerequipoy generar
optimismo y confianza”, mientras que Colomer
recuerda que "Josep Maria me dio total libertad

para abrir mercado en Europa, Africay Asia. Fue un

5.2 INCORPORACIO DE PRIMER

buen reto y lo acepté con mucha responsabilidad
y muchas ganas. En este sector el primer ano te
lo pasas aprendiendo el producto, y Josep Maria,
como ingeniero que es y buen conocedor del

mismo, te lo contaba todo muy bien”.

En el campo de la exportacion, la Feria de Frankfurt
delano2000fuelaprimeradecaracterinternacional
en la que Domus expuso sus productos. “Es una
de las mas potentes del sector, y Josep Maria y yo
estuvimos diez dias, ya que entre ambos teniamos
que hacerlo todo: montabamos las maquinas, el
stand... Nuestra relacion siempre fue muy fluida’,

recuerda Colomer.

A partir de entonces, Colomer empezd a viajar

por Europa para abrir mercados, buscando
distribuidores de lavadoras y secadoras, con
experiencia y servicio técnico. “Casi se puede decir
que empezabamos de cero. Organizaba un viaje
preparandocincooseisvisitas:Irlanda, ReinoUnido,
Grecia, Italia, paises balticos, Rusia (Escandinavia
siempre se nos ha resistido). Eran viajes de tres
0 cuatro dias. Mas tarde, incorporamos una back
office, Silvia Codinachs, y empezamos a diversificar
mercados. Fueron unos anos de mucho trabajo,
pero agradecido. Por mi parte, gozaba captando

nuevos distribuidores”,
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ENTRA EN ESCENA

agor, perteneciente al Grupo MONDRAGON,

entro en el accionariado de Talleres Roca en

2001, pero sin asumir totalmente la gestion.
La negociacion entre las partes (llevadas a cabo
entre José Luis Lizarbe, por parte de Fagor, y Josep
Maria Coll, por parte de Talleres Roca) concluyd
que seria bueno que fuera precisamente Josep
Maria Coll Roca, nieto del fundador de la empresa,
ingeniero y buen conocedor de la empresa, quien
llevara las riendas, como minimo en primera
instancia. Inicialmente, Fagor se quedo con el 60%

de las acciones, por un 40% de Coll.

Asirecuerdaaquellosmomentosylosantecedentes
del acuerdo el propio Josep Maria Coll. “Nos
encontrabamos en una situacion en la que cada
vez teniamos que especializarnos mas. Fagor
Industrial nos compraba algunas maquinas.’® Era
una empresa mas dedicada a cocinay frio, mas que
propiamente a la lavanderia. En cualquier caso, la
lavanderia de Fagor Industrial tenia dos modelos
de maquina: uno en baja velocidad de lavadoras,
y otro de centrifugadoras. Entonces, nuestro
objetivo fue conseguir venderles las lavadoras

mas grandes, la gama grande de lavadora, de

modo que ellos fueran haciendo la mas pequena.

Y les hicimos también toda la gama de secadoras”.

La relacion entre Fagor y Talleres Roca se fue
estrechando y consolidando, hasta el punto de
que la primera hizo una propuesta de compra de
la empresa de Osona. “La idea inicial (que resulto
definitiva) era que ellos se quedaban el 60% vy
nosotros (yo), el 40%, y ademas me quedaba como
responsable, con un sueldo determinado. A todo
ello, hay que anadir que se acordd un plan B, para
que, si un dia ellos decidian que la relacion entre
las partes debia acabar, yo pudiera estar tranquilo”,

rememora Coll.

José Luis Lizarbe, director general de Fagor en el
momento de la transicion Vic-Sant Julia, también

recuerda con detalle aquellas reuniones para

En 2001, la relacidon entre Talleres
Roca y Fagor se intensifico y
consolidé cuando la empresa de
Grupo MONDRAGON entro en
el accionariado de la compania
de Osona.
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'3 Aligual que en Talleres Roca, en su momento, Fagor adquiriamaquinas de empresas como Danube o Setri, en Francia e Italia, respectivamente. Con el tiempo, el Grupo Mondragon

las incorporé en su estructura.
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llegar al acuerdo definitivo. “En Fagor Industrial
decidimos que queriamos ser un actor importante
en la fabricacion de maquinaria para lavanderia.
Como nuestra capacidad de desarrollo estaba
totalmente comprometida en el desarrollo de las
lavadoras, decidimos mirar el mercado en busca
de oportunidades de compra: Talleres Roca era
un fabricante de secadoras con reconocimiento
de marcas, si bien era necesario un redisefo de
producto. Acordamos una comercializacion inicial
en ambos sentidos para conocernos y conocer
también las bondades y carencias de la gama
de producto. Desde el principio quedod claro que
nuestra intencion era comprar la mayoria y tener
capacidad de decision en la compania; si no era

asi, no teniamos interés. Talleres Roca no tenia
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dimensidn ni recursos para crecer sin un socio que

aportara recursos financieros y red comercial”

Como cabe suponer, Fagor habia estudiado con

Con la entrada de Fagor Industrial,
se marcaron unos objetivos de
reindustrializacion y se generaron
sinergias entre Fagor, Talleres Roca
y Danube.

detalle a Talleres Roca. “"Lo mas significativo
-destaca Lizarbe- es que era una empresa familiar
de mucho arraigo y una marca reconocida. La
empresa era gestionada en tercera generacion
por el gerente, Josep Maria Coll Roca, sobrino del
propietario, Lluis Roca Verdaguer. Josep Maria
conocia muy bien la empresa y supo adaptarse a
nuestraculturaempresarial,conpocosdesacuerdos
significativos. Las lineas de actuacion quedaron
acordadas desde el principio, lo fundamental era
centrarnos en el futuroy el medio plazo. Marcamos
los objetivos de reindustrializacion y |as sinergias
de triple direccion Fagor/Talleres Roca/Danube.™
Coll fue nuestro gerente en Talleres Roca bastantes
anos, con cambios en la cultura de la empresa, y

llevo a cabo una labor muy destacable”.

Hay que significar que hasta que no se produjo la

salida de Josep Maria Coll en la empresa (enero de

“Enelgrupo, yaporaquel entonces Danube (en Francia) eralafabricaque se ocupaba -desde 1947- de laproduccion de las lavadoras de barrerasanitariay calandras. Inicialmente laempresa
comenz6 a producir articulos para el hogar; sin embargo, las exigencias del mercado condujeron a una adaptacion de la técnica especifica para responder a las necesidades de los clientes.



2009), nunca se dijo que Fagor tenia la mayoria
accionarial. La plantilla de trabajadores, por lo
general, pudo saber o intuir que existia un acuerdo

entre Fagor y Talleres Roca, pero poco mas.

En cualquier caso, por aquel entonces (principios
de los 2000), Talleres Roca se presentaba en el
mercado -como se ha indicado- mediante dos
marcas comerciales propias: Domus y Primer.
Ambas suministraban equipamiento de lavanderia
industrial, mediante canales distintos de venta. En
cuanto a la exportacion, cada ano se iban abriendo
mercados, sobre todo en Europa y aumentaba el
volumen de ventas en el exterior: en 2004 era del
15% del total, y en 2005 ya alcanzaba el 25%.

Ademas, existia otra linea de negocio en la
empresa, la marca blanca, que se fabricaba
para otros fabricantes, tanto de Espaiia como
internacionales. “Esta linea de negocio nos
espoleaba a ser flexibles y trabajar con un equipo
de ingenieria competente para satisfacer todas las
necesidades de los clientes, tanto en la innovacion
de producto como en los servicios que ofrecia la

organizacion”, explica Josep Maria Coll.

En la transicion entre los siglos XX y XXI, varios
trabajadores se fueron incorporando a Talleres
Roca, que todavia permanecia en el centro de Vic,
pero que ya tenia la mirada puesta en un cambio
de sede. Romualdo Algilaga (en 2001) y Josep
Riera (en 2002), como ingenieros, y Ramon Arroyo

(en 1999), como soldador, fueron algunas de esas

6 FAGOR ENTRA EN ESCENA

incorporaciones. Asi recuerdan, respectivamente,

los primeros pasos en la empresa.

“El proyecto que me presentaron, que incluia el
traspaso de Vic a Sant Julia, me animé -rememora
Algilaga-. Saber que teniamos al grupo Fagor
Industrial con nosotros era también una garantia.
Mi labor consistia en industrializar la fabricacion
de secadoras. En ese momento, Talleres Roca
fabricaba todo tipo de maquinaria industrial, no
s6lo secadoras: se hacian secadoras, pero también
lavadoras, centrifugadoras, calandras... El taller
de Vic era como unas catacumbas, todo eran
rincones. Logisticamente tener una fabrica era muy
complicado. Por otro lado, se hacia todo mucho
mas artesanal, se producian muy pocas unidades
al dia. Ademas, una resistencia que debimos
vencer fue la de los trabajadores con mas anos en

la casa, que, cuando les deciamos incorporar un
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nuevo sistema de trabajo, nos respondian: “Esto lo

hemos hecho toda la vida asi”.

Por su parte, Riera recuerda que “Josep Maria
Coll me contratd como responsable de Ingenieria
y de Calidad. Al principio, en el departamento,
éramos solo cuatro personas. Desde el punto de
vista de la calidad, en 2004 obtuvimos la ISO 9001
(desde 1999 se tenia la ISO 9002) e introdujimos
varios cambios, pero con la mirada ya puesta en el

traslado a Sant Julia”

Como soldador vy planchista se habia sumado
Ramon Arroyo a la plantilla de Talleres Roca. “El
taller era como un escondite: antiguo, oscuro,
con hierros, humo y polvo... Todas las piezas las
haciamos a mano y con una maquinaria muy pobre.
De hecho, con la maquinaria que teniamos, yo me
quedabaimpresionado de ver todo lo que podiamos
fabricar: lavadoras, secadoras, calandras... Eran
maquinas muy robustas, todo hierro. Y haciamos
todo el proceso, desde el principio hasta el final. A
mi me tocaba soldar, cortar, agujerear las piezas,
y todo a mano. Fue una gran experiencia que me
permitio forjarme. Por cierto, en el sitio exacto
donde vyo trabajaba ahora esta el parking de un
supermercado. A veces, cuando voy a comprar a
ese establecimiento, me pongo a pensar en la de
horas de trabajo y de historias que yo habia pasado

en ese espacio”
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SANT JULIA, ANTES DE
LAS LAVADORAS

La Revolucion Industrial cambio el mundo.
Entre 1832 y 1935 Cataluna entrd en una era
de crecimiento econdmico con la introduccion
de nuevas tecnologias. En muchas zonas rurales

estos cambios llegarian de forma lenta y tardia.

Sant Julia de Vilatorta era un pueblo pequeno,
donde hasta bien entrado el siglo XX en la mayoria
de casas no habia agua corriente, y las mujeres
tenian queir alavar laropa a los lavaderos pablicos
de la antigua fuente Noguera (desde 1933 [lamado
parc de las Set Fonts). Era habitual verlas pasar

ajetreadas arriba y abajo con cestos llenos de ropa.

Los altimos lavaderos pulblicos se desmontaron
en los anos setenta, cuando entraron en desuso
porque las familias ya disponian de lavaderos o

lavadoras en casa.

Estas imagenes son un recuerdo del pasado; la
pesada tarea de hacer la colada se ha simplificado
gracias a las modernas maquinas de lavar y de

secar la ropa.
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- TRASLADO

DE VIC A SANT JULIA

esde todos los puntos de vista (logistica,
operatividad de trabajadores, mejora de
los procesos de fabricacion de producto...),
el cambio de Talleres Roca de la sede de la calle
Arquebisbe Alemany, en Vic, a otro emplazamiento
(mas amplio, mas comodo vy, sobre todo, mas
funcional) se habia convertido en una necesidad

de primer orden.

\Varios empleados de aquellos tiempos lo evocan
con detalle. "En Vic, donde habiamos estado
desde el principio, se hacia imposible. De hecho,
al Ayuntamiento le generabamos una molestia:
trailers todo el dia arriba y abajo” "“Cuando
llegaban camiones, la policia local tenia que cortar
la calle”. “Cuando venia un camién con maquinaria
voluminosa, solia estacionar en la plaza del
Mil-lenari, que entonces era toda de tierra. Alli un
camion-grua trasladaba la maquina en cuestion
al destino correspondiente, al destino del cliente.
Fuimos de los dltimos grandes negocios en salir
delaciudad. Afortunadamente, en Sant Julia acabé
el problema de los camiones, que en el centro de

Vic era una cuestion complicada”.

Desde Fagor, cuando se iniciaron las negociaciones

La necesidad de un cambio de
ubicacion se habia convertido en
una necesidad de primer orden: se
requeria un espacio mas amplio,
comodo y funcional.

con Talleres Roca, lo tuvieron claro. “Las
instalaciones de Talleres Roca estaban en pleno
centro urbano de Vic, con distintos niveles. Cuando
la compania crecid, la necesidad fue evidente vy
perentoria”, rememora José Luis Lizarbe. Asi lo
corrobora Josep Maria Coll. “Cuando los directivos
de Fagor vinieron a Vic, vieron donde trabajabamos

y decidieron que teniamos que cambiar de

ubicacion: de hecho, yo ya habia pensado en

S 5
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=
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instalarnos en un nuevo emplazamiento de 3.000
m2, pero sin prisa... Ellos me catapultarony dijeron:
'Hagamoslo ya""

De este modo, sin tiempo que perder, comenzo
la busqueda de la que deberia ser la nueva sede
de Talleres Roca. Tras valorar distintos posibles
emplazamientos en la comarca, se decidid que el
poligono La Quintana de Sant Julia de Vilatorta
seria el lugar elegido. Se adquirieron 17.000
metros cuadrados de terreno, de los que se

edificaron inicialmente unos 7.000.

El entonces alcalde del municipio, Joan Rosell,
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y Josep Maria Coll, por parte de Talleres Roca,
llevaron a cabo las reuniones para acabar ubicando
la empresa en el nuevo poligono. “Recuerdo
perfectamente las negociaciones con Josep Maria
Coll, con varios encuentros a los que también
asistio el concejal de Urbanismo, Feliu Puigbd”,

anota Rosell.

En ese momento, en el poligono so6lo habia
dos empresas, Triposona y Badosa. “Para el
Ayuntamiento y para Sant Julia, no cabe duda de
que la llegada de Talleres Roca al poligono fue
muy importante: por un lado, ofrecidé puestos de
trabajo a gente del pueblo; por otro, actué como
efecto reclamo para la llegada de otras empresas.
Ademas, permitio emplazar ahi a pequenos
talleres del municipio”. Rosell recuerda también
que se comprometid a luchar para que La Quintana
tuviera acceso directo al Eix Transversal, “lo cual

acabo produciéndose unos anos después”, anade.

Por su parte, Coll recuerda la buena predisposicion
del consistorio, con las maximas facilidades, para
que la empresa se ubicara en Sant Julia, como

finalmente asi fue.

Finalmente, llegd el Dia D: el 23 de septiembre
de 2003 se realizo la inauguracion oficial de la
nueva fabrica de Talleres Roca en el poligono La
Quintana de Sant Julia de Vilatorta. Significaba “el
paso de un taller a una fabrica”, como coinciden en
definir el cambio Iban Txillida, director general de

la empresa en la actualidad, y Romualdo Algilaga.



En el acto de inauguracion, estuvieron el conseller
de Industria, Comercio y Turismo de la Generalitat,
Antoni Fernandez Teixido, el presidente del Consell
Comarcal de Osona, Jaume Mas, y el alcalde
del municipio, Joan Rosell. Ademas de otras
publicaciones especializadas, los medios locales £/

9 Nouy La Marxa se hicieron eco del evento.

El 9 Nou decia: “Tallers Roca es una antigua empresa
de Osona que tenia su sede en el centro de Vic y es la
mads importante de Espana en el sector de fabricantes

de secadoras industriales”.

“Lo mas significativo de las nuevas instalaciones hay
que buscarlo en la sala de exposiciones donde se
muestran madquinas de las principales marcas que
fabrica Tallers Roca y que se llaman Primer y Domus.
También la sala de montaje de las maquinas donde
se ha instalado un novedoso y moderno sistema de

produccion”

“Segun el gerente, Josep Maria Coll, Talleres Roca ha
hecho un interesantisimo proceso de evolucion porque
se han basado en ‘la especializacion y la innovacion
de ciertos productos: por haber podido conjuntar un
equipo humano que cree en el proyecto y por haber
seguido una politica comercial adecuada’ que les ha

permitido encontrar un sitio en el mercado”.

“El incremento constante de la exportacion a Talleres
Rocasedebe aquelaempresa ha apostado claramente
por la innovacion tecnoldgica. Y en este sentido, han

desarrollado un sistema de transmisiones para sus

7. EL TRASLADO DE VIC A SANT JULIA

maquinas que, en palabras del consejero Fernandez

Teixido, les situa en el primer puesto del Estado
espanol en su sector. Y segin Josep Maria Coll con la

tecnologia aplicada a las maquinas “practicamente

"

hemos podido anular el mantenimiento™

El 23 de septiembre de 2003 se

inauguro la nueva sede en Sant Julia

de Vilatorta: la empresa paso de
tener un taller a una fabrica.
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“En Talleres Roca, el equipo de investigacion y
la plantilla de personal cualificado se encargan
de realizar una amplia gama de productos para
la lavanderia industrial. Pero hay dos productos
basicos: por un lado, las lavadoras, una gama muy
desarrollada que ofrece, en palabras de los dirigentes
de la compania, unas prestaciones muy altas en
diversos aspectos. Desde el consumo eléctrico hasta
el bajo coste del mantenimiento. Y el otro producto
importante de la empresa de Sant Julia es el de
construccion de secadoras. En este segmento, se han
especializado particularmente y lo han convertido,

tal y como se dijo en el acto de inauguracion, ‘en
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el producto estrella’ de la empresa. En el diseno y
fabricacion de estas maquinas la empresa ha sido

pionera en innovacion ‘respecto a todos

seller 1
dela {

los fabricantes actuales: Comercialmente, T\ con
tienen dos marcas principales, que son
Domus y Primer. Ademas, tienen una linea

con marca blanca”.

Por su parte, La Marxa se destaco en primer
término las palabras del conseller Fernandez
Teixido: “Desde el gobierno catalan aspiramos
a que todas las empresas aprendan lo que Roca
Tallers ya sabe: que sélo podran ser competitivas

si aplican el binomio innovacion-formacion”.

Y seguia explicando: “La nueva nave de Talleres
Roca ha representado una inversion de tres millones Ramon

de euros, y el valor de la inversion en maquinaria se

calcula en 250.000 euros. Las nuevas instalaciones 0:
S

tienen una superficie de 7.000 metros cuadrados %ﬁ_"

i1

(6.000 corresponden a produccién y almacén y los ne

otros 1.000 a oficinas), una extension bastante
superior a los 2.800 metros cuadrados que tenian en
la sede anterior. La facturacion de la empresa se ha
ido incrementando durante cada ejercicio: en 2001,
la cifra fue de 3,95 millones de euros y en 2002, de
4,12 millones”.

En el turno de intervenciones, el gerente de la
empresa, Josep Maria Coll, realizé una radiografia
detallada de los origenes, de la trayectoria, del
presente y del futuro de Talleres Roca. El siguiente

texto corresponde a ese parlamento.
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“En esta breve intervencion queria poner de manifiesto lo que no ha podido apreciar en las maquinas,
procesos y estructura del edificio. Existimos desde el ano 1922; los afnos que Ilevamos en el sector
nos avalan y han permitido que seamos un referente en el mercado de la lavanderia. Somos la tercera
generacion que sigue en el negocio. Bien, vy dicen que la tercera generacion es la que cierra la empresa,
espero que no sea éste el guion.

¢Como entendemos Talleres Roca? ;Como la definimos?

Mirad, la entendemos como una organizacion de personas con un estilo de gestion y responsabilidades
compartidas, y una unidad de negocio, frente a un mercado extremadamente competitivo con productos
punteros.

Tanto los clientes como los proveedores se encuentran en las dos areas de extender la empresa. Por
tanto, podemos decir que forma parte del tejido vital y de la cultura de Talleres Roca.

Trabajadores

En cuanto a los trabajadores, sabéis que hemos estado averiguando y definiendo los valores que
conforman nuestra identidad. Lo hemos hecho con la mayoria de los trabajadores, representantes
de todas las areas de la empresa por igual. Los resultados alientan a cualquiera. Y es que hemos
descubierto los valores vivos de la empresa que deseamos preservar y potenciar. Nos definimos como
familiares, emprendedores e ilusionados. Dejadme que os los exponga brevemente.

Al'inicio, cuando en 1994 entré en el area de gestion, éramos 17 que haciamos pina. Ahora ya somos
unos 50 y hemos tenido que hacer grandes esfuerzos por no perder esta familiaridad y trato directo que
teniamos a todos los niveles.



Todos saben como es el mercado hoy en dia. No es s6lo una cuestion de precio o de calidad, ni siquiera
de adaptarnos a los cambios, sino de anticiparnos a ellos. Para anticiparnos es necesario ser sensibles
a un nuevo mercado emergente, a un nuevo estilo de comunicacion que implique a todos y cada uno de
los estamentos de la empresa. Siempre he dicho, vy lo saben los que me conocen, que necesito y quiero
gente que tenga iniciativa, que opine, que aporte ideas y que proponga soluciones. Es tan importante
exponer como escuchar. Es s6lo a través de la cultura del dialogo que las personas aportamos lo mejor
de nosotros, y nos sentimos parte de lo que hacemos

Este diria que es uno de los principales secretos de nuestra empresa. La ilusién es el motor
que nos hace mover la iniciativa, nos hace crear y estar atentos a las tendencias del mercado,
nos hace realizar las piezas con esmero, las maquinas con calidad, nos hace relacionarnos
con naturalidad. Entonces, el trabajo se convierte en un entorno en el que lo pasamos bien
y podemos aprender. Es como un juego donde las reglas son el ser profesional y el saber
compartir. Por supuesto, una serie de valores que nos hacen sentir comodos.

Permitidme que os diga que la ilusion debe hacer del trabajo la diversion del adulto. Entonces,
la gente que estamos en este entorno mas felices, tratamos mejor a los demas y somos
altamente creativos.

Si mantenemos este espiritu de familiaridad en el trato, somos emprendedores en la vision
de futuro y vivimos nuestro trabajo con ilusion dia a dia, puedo afirmaros que tendremos
producto nuevo, con alto nivel de prestaciones y competitividad. Tendremos fidelizacion de
clientes y proveedores por ser parte del colectivo de Talleres Roca. Tendremos un entorno de
trabajo inmejorable, donde las personas tenemos un papel vital, donde nos sentimos a gustoy
aportamos lo mejor de cada uno.

Tengo la confianza y la seguridad de que una empresa con estos valores tiene futuro por mucho
tiempo.

‘La recompensa de un producto no son sus excelentes prestaciones, el dinero que se recibe,
su diseno innovador, ... sino la confluencia de la satisfaccion del cliente y la de los que
profesionales que la fabrican y venden.

Deseo que podamos seguir pasandonoslo bien trabajando.

A todos muchas gracias.



UN SIGLO DANDO VUELTAS

En el proyecto técnico correspondiente, elaborado
por Oficina Técnica de Ingenieria Ingros, de Vic,
se sefala que la capacidad de produccion anual
prevista por Talleres Roca en Sant Julia es de
2.800 unidades de secadoras y 200 unidades de
calandras. Entonces, la plantilla estaba compuesta
por 35 personas: 24 en proceso productivo, diez en

administracion y una en direccion.

El cambio de sede de Talleres Roca fue vivido con
intensidad por todos los miembros de la empresa.
Las ilusiones y las expectativas propias del inicio

de una nueva etapa estuvieron en todos y cada
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uno de los trabajadores. Josep Riera, responsable
de Ingenieria y Calidad, hacia pocos meses que se
habia incorporado a la empresa, resume aquellos
anos como “complicados (debiamos controlar los
costes para reducirlos), pero muy ilusionantes,
puesto que ibamos evolucionando el producto.
Josep Maria Coll fue un visionario, porque vio
claro que la empresa debia especializarse en un
producto. Su vision se ha cumplido: ser la gran
fabrica de secadoras”.

Durante los primeros anos en Sant Julia, Talleres
Roca fabrico secadoras, dos modelos de lavadoras
y centrifugas. Las calandras se dejaron de fabricar
al llegar al poligono. Poco después se dejo también
la produccion de centrifugas vy, finalmente (en
2005) se dejaron de fabricar las lavadoras de alta
velocidad (con el variador de frecuencia que habia
incorporado Josep Maria Coll) para centrarse toda

la nave, de forma exclusiva, en las secadoras.

El nivel de produccion de maquinas fue escalando
poco a poco: se producian unas 1.500 al ano. Josep
Maria Coll tenia en mente una cifra como objetivo:

llegar a fabricar 5.000 secadoras anualmente.’

Para ello, se requeria mas cantidad de maquinas,
pero también era necesario dotarlas de mayor
calidad. Y, en efecto, el producto también fue
mejorando, a través de la optimizacion de los
recursos -humanos y materiales- y la introduccion

progresiva de las lineas de montaje.

' En 2022, afo del centenario de laempresa, seran mas de 8.000 las secadoras fabricadas en Sant Julia.



Para mejorar el producto final, habia que cambiar
necesariamente el sistema de produccion,
optimizarlo y reducir notablemente los tiempos
en la fabricacion de las unidades: transcurrian
semanas desde que empezaba a fabricarse una

magquina hasta que estaba terminada.

Hasta entonces, el proceso de produccion era
muy pesado: las maquinas eran de hierro en una
gran parte de su estructura, y todo iba soldado.
Y hacia falta personal cualificado que supiera
soldar bien; también se requerian utillajes para
posicionar las piezas y poder soldarlas. Entonces,
no habia cadena de pintura, aunque la nave estaba
preparada para tenerla. Por ese motivo, después
de pulirlas, se enviaban las maquinas a pintar. Y
no una por una sino cuando habia unas cuantas,
por lo que se hacia necesario un espacio donde
almacenar todo el stock para pintar. Otro stock era

para las maquinas pintadas.

En aras de mejorar la eficiencia y la productividad,
en la fabrica se habilité también otro espacio para
lo que fue conocido como el Grupo 8: se trataba de
empezar a fabricar una maquina con un conjunto
de elementos comunes a todas las maquinas.
De igual manera, la empresa optd por cambiar la

estructura del mueble de las secadoras.

Asi, en definitiva, se modifico drasticamente
el sistema de fabricacion: ya no iria toda la
maquina soldada, sino con uniones remachadas o

atornilladas. Empez6 a usarse un material que no

7. EL TRASLADO DE VIC A SANT JULIA

I Proceso de produccién actual, en Sant Julia.

debia pintarse. Gano protagonismo el skin plate,
una chapa galvanizada con un plastico adherido
a la misma para darle a la maquina un look mas
atractivo. Este material se puede cortar, doblar e
introducirdirectamente enlalineade montaje (unas
lineas de trabajo en cadena que irian aumentado
con el tiempo, hasta las siete actuales); y en vez
de soldar, se remachaba, sin necesidad alguna de

utillaje.
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Con este sistema, la produccion gano en calidad,
estética y rapidez. El tiempo dedicado a fabricar
la maquina, desde el principio hasta el final del
proceso, se redujo de manera muy notable, con
las correspondientes ventajas que se derivaban de

ese ahorro.

Todo ello, todos esos cambios (significativos e
importantes), se acometioé en 2005 en Sant Julig;
en Vic, hubiera resultado impensable e inviable.
De ahi surgio una nueva gama de producto. Josep
Riera y Romualdo Algilaga fueron los encargados
de implementarla. “Ademas de reportar siempre
a Josep Maria Coll, también teniamos estrecho
contacto y el apoyo de Fagor, con Iban Txillida, José
Luis Osinalde, Mikel Coronado vy Aitor Yarza, entre

otros muchos”.

En este sentido, como responsable del Servicio
Técnico, Jaume Vilaseca recuerda que “un par de
veces al ano viajaba a Onate, a la sede de Fagor,
donde me mostraban y explicaban las dltimas

novedades (y su funcionamiento) implementadas

| Oficinade produccién en fabricaen 2009.
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en las lavadoras que entonces fabricaban ellos”.

No cabe duda de que, en efecto, la llegada de
Talleres Roca a Sant Julia habia significado un
punto de inflexion incuestionable para la empresa
y, al mismo tiempo, la plataforma idonea para
mejorar. "Al fin estabamos en un espacio mucho
amplio, comodo para trabajar. Nada tenia que ver
con lo que teniamos en Vic, donde todo se hacia
mas complicado”, confirman varios trabajadores
gue vivieron en primera persona aquel relevo de

sede de la empresa.

| Secadora analogica de marca neutra.



El adios de

| Josep Maria Coll

inalmente, en enero de 2009, después de
muchos anos en la empresa (que sentia
como suya; no en vano en 1922 la habia
fundado su abuelo materno, Lluis Roca Vilardell,
con quien compartia el hecho de ser una persona
inquieta y de estar siempre motivado para la
innovacion), Josep Maria Coll, de comin acuerdo
con Fagor, decidio que habia llegado la hora de

decir adios.

“Hay muchas cosas positivas con las que me
quedo de todos esos anos. Lo principal en la parte
profesional seria haber hecho viable Talleres Roca
con un buen equipo de personas, para adaptarse
a los retos del siglo XXI, ofreciendo producto
tecnolégicamente avanzado, competitivo vy
reforzado con la integracion a Fagor Industrial.
En el aspecto personal, subrayo el continuo
aprendizaje en la gestion de los sentimientos
(hechos vy personas) y la relativizacion de las

creencias”, afirma.

Otra cuestion de la que esta orgulloso Coll es la
hecha en relacién con los valores corporativos y
éticos de la empresa, en la que trabajo a partir
de 2003. “"Una vez al ano, de forma anonima,
completabamos una encuesta todos los
integrantes de Talleres Roca: desde el gerente
hasta la persona que venia a fregar cuatro horas

a la semana... y cada uno debia evaluar entre O y

10 (siendo estos baremos el minimo y el maximo)
a cada miembro de la empresa segln los valores
éticos. Los valores eran amistad, eficiencia,
sinceridad, companerismo, entre otros. Estas
valoraciones, andénimas, se depositaban en un
buzén. Yo anotaba para analizar entre todo el
personal la puntuacion media de cada uno de los
valores. Y debo decir que el 99% de la gente que
dejaba la empresa, que se iba, estaba por debajo

de esa media”.

Una de las maximas de Josep Maria Coll en la
empresa era pasarlo bien, disfrutar del trabajo.
“Los trabajadores de la casa me han oido a menudo
esta frase: 'En el trabajo pasamos muchas horas; o
lo pasamos bien o0 nos amargaremos. El que no lo

pase bien no puede trabajar con nosotros”.

A dia de hoy, en 2022, cuando se celebra el
centenario de Talleres Roca (ahora Onnera Laundry
Barcelona), Josep Maria Coll trabaja en un proyecto
que puso en marcha un ano después de dejar la
empresa fundada por su abuelo. Esta relacionado
con la lavanderia y desarrolla la aplicacion de la
tecnologia RFID, en el mundo de la ropa de forma
(personal y uniformidad) con sede en Els Hostalets
de Balenya. Coll mantiene una buena relacion con
Onnera y con muchos companeros de su época de

gestion.
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na vez consumada la baja de Josep Maria

Coll,aliniciode 2009, alfrentedelaempresa

como gerente, necesariamente debia haber
cambios. Coll fue sustituido por un nuevo gerente,
Javier Chocan. Trabajadores con larga experiencia
en la empresa explican que Chocan tomé medidas
muy drasticas e introdujo una forma de trabajar
muy diferente a la de su antecesor. "Tomaba
decisiones en décimas de segundo. Pasaba de
blanco a negro sin contemplaciones”, afirma un
trabajador con importantes responsabilidades.
Por si fuera poco, el marco general de la economia
era complejo, porque el mundo asistia a una gran

crisis mundial, iniciada en 2008.

El 15 de septiembre de 2008, el cuarto mayor banco
de inversion de Estados Unidos, Lehman Brothers,
entrd en bancarrota, lo que desatd el panico en
Wall Street y en todas las bolsas del mundo ante el
temor a que otros bancos también cayeran. Ante el
posible colapso del sistema financiero, los indices
bursatiles se desplomaron frente a lo que ya
parecia ser la peor crisis desde la Gran Depresion
del 29. La respiracion de la economia global se

detuvo momentaneamente.

Estalld una crisis de liquidez que ahogd a miles
de grandes companias y millones de pequenas y
medianas empresas. Los bancos atravesaban una
mala racha vy, de repente, dejaron de conceder
préstamos. Sin acceso a crédito, muchos negocios
no pueden funcionar, por lo que no pocas empresas
cerraron. Otros, en cambio, recortaron gastos por
intentar salvar la situacion. A menos gasto, menos
crecimiento vy, por tanto, también menos puestos

de trabajo.

En 2009 respecto a 2008 se registrd una caida del
PIB global del 5,1%, segin el Banco Mundial. Hubo
rescates a bancos por los gobiernos con dinero
publico en los anos posteriores. En Espana, el paro
alcanzd el 25% en el 2012 y rondaba el 50% para

menores de 30 anos.

Sinembargo, pareciaquetodoibabienenlaempresa
y que la dinamica era buena. Insospechadamente,
en septiembre 2010 llegd el momento que nadie
(o casi nadie) esperaba. El que debia ser el nuevo
director general en sustitucion de Chocan, Iban
Txillida'™ convocd a toda la plantilla (entonces,
formada por unas 40 personas) a una reunion de
urgencia para comunicar que la empresa estaba en
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16Txillida 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 '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 com a persona rellevant de Fagor Industrial quan Josep Maria Coll portava la direccio de Tallers Roca.
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una situacion desesperada. En lugar de beneficios,
lo que habia en realidad era un gran agujero
financiero.

"Estabamos ciertamente en una situacion muy
dificil, por no decir critica: desde el punto de vista
contable éramos una empresa en disolucion, con
patrimonio negativo. Asi las cosas, el mensaje
a los trabajadores fue muy claro: ‘Chicos, esta
empresa esta cerrada; la decision esta tomada.
Para levantar esta decision tenemos poco mas de
un ano para demostrar que queremos revertirla.
No nos enganaremos: estamos entre la espada vy
la pared. O le damos la vuelta o marchamos a casa

m

todos'”, recuerda Txillida.

En todo caso, asumir que la situacion de la em-
presa era tan compleja fue un jarro de agua fria

para toda la plantilla. Tanto para los que hacia poco

que trabajaban en la empresa como para aquellos
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que llevaban anos en la misma. Eduard Colomer y
Andreu Arrom, incorporados en el departamento
comercial en 2007 y 2009, respectivamente, vivi-

eron muchos cambios en poco tiempo.

Asi, Colomer afirma: “Con la llegada de Iban Txillida
entramos en una nueva etapa. En la etapa anterior
se nos decia que todo iba bien y, para nuestra
sorpresa, el nuevo director general nos dijo que
estabamos en una situacion limite. Fue una gran
sorpresa para todos. Era un momento complicado:
ise planteaba cerrar la empresa! Cambiaron la
direccion financiera, a la que se incorpord Ricard
Reales; y el director de Fabrica, Julia Sanchez,
cargo que pasd a Romualdo Algilaga. Ese ano -no
hace falta decirlo- fue muy complicado, pero con el
esfuerzo de todos y con un poco de suerte pudimos
superar esa situacion tan dificil. Digo suerte porque
nos salieron un par de grandes proyectos en Arabia
Saudita y Zambia, lo que nos vino
muy bien para darnos impulso, una
inyeccion de confianza y para, en
definitiva, superar aquella situacion

tan grave”

Por su parte, Arrom también
recuerda con detalle esa época tan
convulsa. “A finales de 2010, hubo
punto de inflexion importante para
la empresa: estabamos en una
dinamica muy negativa, hasta llegar

a estar en situacion critica. Entro en



escena |ban Txillida, como director general, y la
cosa cambid radicalmente. El y su equipo tuvieron
que decidir si la empresa seguia siendo viable o
no. Hicieron una apuesta por salir adelante. Puedo
decir que el equipo comercial de entonces, al
completo, quiso y supo tirar del carro, algo que
no era -en esas circunstancias- nada facil, porque

habia mucha incertidumbre”,

Si el ritmo de trabajo en la empresa ya era alto,
en ese momento adn lo seria mas. Todo el
mundo trabajaba sin descanso y sin desfallecer,
porque todo el mundo (en todos y cada uno de
los departamentos) era plenamente consciente
de lo que estaba en juego. Asi lo percibid Arrom.
“Cambié todo mucho: la imagen de las maquinas,
la mentalidad y el dinamismo del personal. Se
aplicaron criterios de coherencia. Empezamos a
innovar muchisimo, y esa es una dinamica que ya
no hemos abandonado”.

En la fabrica, también tuvo que trabajarse
contrarreloj y a un ritmo vertiginoso. La direccion
en este ambito era cosa de Romualdo Algilaga, que
también era el responsable de Ingenieria, Calidad
y Compras, a quien Iban Txillida dio esa confianza.
“La empresa nos dio un voto de confianza e invirtio
de forma importante en la fabrica: compramos una

punzonadora para cortar chapa y también moldes

8. DOBLE O NADA: LA REVOLUCION

para unas nuevas puertas por las secadoras, por
ejemplo. La pregunta clave era: ;qué le podemos
hacer al producto para mejorar sus prestacionesy
reducir su coste? En sintesis, dar mas por menos.
Obviamente, para reducir coste se hacia necesario

invertir en mejores maquinas”.

Pese a su juventud, Algilaga asumid (y superd) el
reto. “La responsabilidad era muy elevada, en
efecto, pero era aiin superior la ilusion que tenia.
Cuando me gusta lo que se me propone, lo cierto
es que no me da miedo asumir responsabilidades.
Eso si, a uno le debe gustar lo que hace, ya que
en el trabajo pasamos muchas horas. No negaré
que en todo este tiempo hubo momentos de
gran estrés y presion, pero no quedaba otra que
aceptarlos. Lo cierto es que se trabajé mucho en
todos los departamentos de la empresa para darle
la vuelta a la situacion” Cierto es: el compromiso
de toda la plantilla fue pieza clave para explicar la

superacion de esa situacion limite.

Quién se convertiria en la mano derecha de Txillida
en esa situacion dramatica fue Ricard Reales,

incorporado a la empresa en 2011 en calidad de

En 2010 la situacion era
complicada, pero con la llegada
de Iban Txillida, como director
general, cambiod radicalmente.
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director financiero. El propio director financiero
describe y define ese momento (uno de los mas
complejos de la empresa, si no el que mas, a lo
largo de su larga historia) como de doble o nada.
Se trataba, por tanto, de reconstruirlo todo,

partiendo de cero.

“No hace falta decir que fue un afno muy dificil y
duro —explica Txillida—; todos nos tuvimos que
poner manos alaobracon rapidezy determinacion:
tuvimos que lanzar producto nuevo, hacer cosas
nuevas... Afortunadamente, salieron bien vy
pudimos darle la vuelta a la situacion. Fue mérito

de todos”.

Para Reales, |a crisis financiera iniciada en 2008
fue un elemento que -paraddjicamente- pudo
jugar a favor de la empresa, en aquellos momentos
criticos. "Para nosotros —argumenta— salir en un
momento de crisis fue mas facil, por asi decirlo,
porque pudimos renegociar los contratos a la baja
con los proveedores sin demasiado problema. Por
tanto, desde el punto de vista de proveedores, la
crisis nos fue favorable en este sentido. Desde mi
punto de vista, el mérito del crecimiento en ese
entornoy en ese contexto tiene mas mérito desde

el punto de vista comercial”.

Desde Mallorca, Tomeu y Toni Reus (padre e hijo,
ambos al frente de Suinla, delegacion Domus en
Baleares), confirman que "hacia falta una persona
al mando para profesionalizar la empresa. La

fabrica paso a ser eso, una fabrica, y no un taller”.
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Analizando con perspectiva y distancia aquellos
tiempos de extrema dificultad, el director general
afirma: “Hicimos cambios que resultaron buenos
y tomamos decisiones arriesgadas. Cuando uno
esta entre la espada y la pared (como era nuestro
caso), tomar estas decisiones de riesgo es mas
facil, puesto que no hay alternativa. Supongo que

también algo de suerte tuvimos”.

Varios de los trabajadores de laempresa reconocen
que "para todo el personal fue un cambio de cultura
muy fuerte; hubo grandes discusiones en varias
reuniones con el equipo frente a determinadas
decisiones. La llegada de Txillida como director
general contaba con la ventaja de que conocia
muy bien el producto que se fabricaba y también
el mercado. Este hecho le beneficié a la hora de
tomar segin qué decisiones. Si la gente observa
que uno sabe sobre aquello de lo que hablas, se
gana el respeto. Y si iba acertando y los resultados
le daban la razén, como fue el caso, pues todavia

algo mas”.

Txillida reconoce que todo lo aprendido en aquellos

momentos “fue equivalente aun masteracelerado”.



“La fabrica paso a ser eso, una fabrica, y no un taller”.
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espués de habervistolas orejasallobo-con

serio riesgo de cierre con los nimeros en

la mano- y de haber superado la situacion,
la empresa encaraba los ejercicios futuros con la
confianza de sentirse capaz de grandes cosas, con
un liderazgo consolidado y con unos equipos que
tenian las ideas claras, gran capacidad de trabajo
y objetivos ambiciosos por los que luchar. De
alguna manera, se puede decir que todos estos
elementos (convenientemente combinados) dieron
como resultado lo que podria llamarse como la
década prodigiosa, la que va de 2013 y hasta
2022, el ano del centenario.

Con la perspectiva que da el tiempo, se puede
afirmar sin ambages que, ante una situacion critica,
la empresa acert6 en el camino: se introdujeron
cambios potentes de productos y de fabricacion;
se invirtio y se logrd dar la vuelta a la situacion y
al producto para ofrecer al mercado precisamente
lo que el propio mercado demandaba: un buen

producto con un buen equipo detras.

Cabe significar en este sentido que el cambio se
produjo no en las personas sino en los procesos,
en la forma de funcionar de esas personas. De
algdn modo, se mejord en la profesionalizacion
de la empresa, bajo la batuta del nuevo director
general. Sus métodos chocaron de inicio, pero los

resultados no tardaron en llegar.

Enelano 2012 se elabord un Plan de Viabilidad que
pronto daria sus frutos: A partir del ano siguiente,
la empresa empezd a cosechar buenos resultados.
De hecho, entre 2013 y 2018 casi se triplico (en
efecto, se jtriplico la facturacion!). Los inputs
positivos se sucedian sin solucion de continuidad:
por ejemplo, el crecimiento en términos de
exportacion fue espectacular, hasta alcanzar los
baremos actuales, cercanos al 70% sobre el total
de facturacion.

Diferentes items explican los espectaculares
resultados de la década. Puede afirmarse, en todo
caso, que los mas relevantes son el proceso de
mejora continua del producto, el refuerzo de la
apuesta por la internacionalizacion y la gestion

de la pandemia.
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Mejora de
: producto

a constante mejora de las secadoras que
salen de la fabrica de Onnera Laundry
Barcelona en Sant Julia de Vilatorta es una de
las claves del éxito de la empresa, efectivamente.
Una mejora de la calidad de las maquinas que ha
tenido, en légica consecuencia, un claro efecto
en un importante aumento en la demanda, en la

cantidad de maquinaria a fabricar.

“Si observamos la calidad de la maquina, nada
tiene que ver hoy con como era antes. Debemos
pensar en este sentido que a dia de hoy estamos
aplicando una tecnologia que probablemente anos
atras ni existia: parte electronica, parte de control...
-razonan desde el departamento de Ingenieria-
"En definitiva, hemos mejorado en la eficiencia de
la maquina, y la hemos dotado de mas y mejores

prestaciones”.
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En este terreno, a lo largo de los anos, la empresa
ha ido desarrollando distintas gamas de producto.
No es algo facil, entre otras cosas, porque -
como argumentan los ingenieros— “cada vez que
decidimos lanzar una gama nueva, la fabrica lo
sufre mucho, porque implica cambiar muchos
procesos. Todo debe adaptarse. De hecho, no
sabriamos recordar el nimero de veces que se
ha cambiado completamente toda la distribucion
interna de la fabrica, el famoso /ayout. Lo Gnico que
no ha variado son las paredes exteriores. Significa
que la fabrica esta viva, y asi debe ser porque la

fabrica debe acompanar al producto”.

Tras la de gama de 2005, llegd la gama de 2012,
caracterizada por la incorporacion de una nueva
puerta redonda, todavia fabricada en chapa de
hierro pintada. La gama de 2015 tuvo como
innovacion destacada la introduccidon en la parte
frontal del cajon del filtro, debajo de la puerta. Un

cajon extraible, a través de guias.

En la gama de 2020, tiene mucho protagonismo la
electronica, que incorpora muchas prestaciones y
le da un aire muy moderno a la maquina. En este
ambito, el llamado loT (Internet of Things, Internet
de las cosas) facilita mucho la labor al usuario,
sobre todo en el sector del autoservicio, que
cada vez esta mas al alza, pero también al

servicio técnico, que puede arreglar una

Layoutde 2020




maquina sin desplazamientos, desde la central,
con lo cual se evitan viajes y se ahorra tiempo y
dinero.

También se introdujo la dosificacion de perfume.
Cuando terminael ciclo de secado, lamaquinatiene
una opcién que permite dosificar una determinada
cantidad de perfume, de modo que cuando se abra

la puerta la ropa salga perfumada.

La evolucion del producto ha hecho
necesaria, en ocasiones determinadas,
la solicitud v obtencién de patentes.
Es el caso del sistema inteligente de
control de humedad. La velocidad
del tambor se adapta para extraer la

maxima cantidad de agua de los tejidos.

“Descubrimos -explica el ingeniero
Romualdo Algilaga- que, dependiendo
de cual sea la velocidad del tambor,
los tejidos tienden a desplazarse mas o menos
hacia el perimetro. A menor velocidad, menos se
mueven del centro. Habia que encontrar, por tanto,
la velocidad idonea para que la ropa estuviera lo
mas esponjosa posible dentro del tambor, de modo
que el aire la pudiera atravesar mas facilmente. Y
debemos tener en cuenta que esta velocidad varia
segln la cantidad vy el tipo de ropa, del momento
del ciclo (al principio, la ropa esta mas mojada,
y al pesar mas le cuesta mas moverse). Al fin,
pudimos conseguir que el control de la secadora

encontrara cual era la velocidad 6ptima para que

9.1. MEJORA DE PRODUCTO

el agua que expulsa la maquina fuera la maxima
posible, lo que incide en la rapidez del secado. Nos
fijamos en este fenomeno y lo explotamos. Ya
teniamos el variador de frecuencia, que controla la
velocidad del tambor. También tenemos un control
de humedad del aire. Se trataba de combinar
ambos parametros. Y lo llamamos inteligente,
porque no es preprogramado, sino que el
sistema trabaja segin las necesidades de
cada proceso de secado. Se adapta a las

circunstancias”.

Algilaga reconoce el papel determinante
de Iban Txillida en estos procesos de
innovacion constante, buscando Ia
excelencia y las mejores prestaciones.
“La idea del dosificador de perfume,
en concreto, vino a través de un viaje
que realizamos juntos a Asia. Enseguida
empezamos a implementarla. Y se introdujo

en la gama de secadoras de 2020",

Se constata, en definitiva, que en relativamente
poco tiempo el producto ha ido incorporando
evoluciones  muy  significativas.  Ademas,
esta evolucion de las secadoras se ha ido
compatibilizando con la produccion necesaria
para atender debidamente la demanda de cada

momento.

Porque, como se haanotado, laempresa no solo ha
mejorado de forma muy significativa la secadora

que incorpora al mercado sino que, paralelamente,
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ha observado cémo crecia de forma espectacular
la demanda, la cantidad de maquinas a fabricar.
“Debemos recordar que veniamos de un proceso
muy artesanal, con fabricacion de seis o siete
maquinas diarias. Y hemos pasado a lo que
tenemos ahora: de media, podemos estar en 44
secadoras diarias (el récord), con puntas de mas
de 50. En junio de 2022 hicimos el récord en
produccion en valor absoluto mensual, con 876

secadoras”, cuenta -orgulloso- Algilaga.

Dado que todos los departamentos de la empresa
se pueden contemplar como una gran estructura
relaciona entre ellos,

que los como Vvasos

comunicantes, donde todo esta relacionado,

Ramon Arroyo, como responsable que es del

servicio Postventa, y Suinla -la delegacion de
Baleares-, constatan con conocimiento de causa la

evolucion constante del producto.

Asi, Arroyo comenta: “Hoy trabajamos con
maquinaria que 15 anos atras no teniamos. Todo
ello nos ha permitido mejorar notoriamente el
proceso de fabricacion de maquinaria. El cambio
gue hemos realizado ha sido impresionante. La
exportacion de maquinas se ha incrementado
exponencialmente en los dltimos anos. Esto
significa que también hay mas maquinas en el
mercado y deben atenderse posibles incidencias,
gue siempre las hay. En ese sentido, la ayuda de
la tecnologia es toda una revolucion. Podemos
conectarnos con las maquinas remotamente, de
modo que desde un teléfono movil (por ejemplo)
podemos saber el estado de la maquina e incluso
evaluar su problema. Estamos trabajando en ello
hace un par de anos y ahora empieza a ver la luz,

con la entrada en el mercado”.

La evolucion en Onnera en los dltimos afios ha
sido constante y en todos los frentes, globalmente
hablando, pero -sobre todo- desde el punto de
vista de desarrollo de producto. Asi, las secadoras
de hoy nada tienen que ver con las del pasado,
como -de hecho- tampoco las lavadoras. En
Sant Julia se fabrican los mejores productos del
mercado, productos top en todo caso. La calidad
de los materiales es muy superior a la de antano y

la evolucion tecnoldgica, imparable.



Refuerzo comercial v apuesta por
, la internacionalizacion

tro de los elementos que explican el
crecimiento de Onnera Laundry Barcelona
en la Gltima década es el refuerzo en la
apuestaporlainternacionalizacién (laexportacion)
del producto, lo cual ha requerido, como es logico,
un aumento del nimero de profesionales de esta
area. Eduard Colomer, director de Exportacion, y
Andreu Arrom, director nacional y de Latinomérica
de Domus vy Primer, son testigos privilegiados de

esta apuesta.

Cabe recordar que el departamento comercial se
inicio en 1999 con Gemma Colomer, aun en la sede
de Vic. En 2007, al integrarse en laempresa Eduard
Colomer como comercial de Exportacion, Gemma
fue cogiendo clientes de marquismo
(clientes con atencion especial a los cuales
se hacia su propia marca). Posteriormente,
en 2008, Eulalia Canellas (que habia
trabajado hasta entonces como back office
nacional de Primer) se incorpord asimismo
al departamento de Exportacion. En 2009,
también se integrd en la empresa Andreu
Arrom, en el departamento nacional de

\/entas.

No fue hasta 2014-2015 que Eduard
Colomer asumido la Direccion comercial
de Exportacion, al tiempo que Canellas

dejo la empresa. A lo largo de los afnos ha

| Responsables de ventas presentando el cambio del logo de Domus (2018).

habido distintos comerciales de Exportacion, para

potenciar las diferentes zonas, bajo su direccion.

De forma retrospectiva, Colomer afirma: “Txillida
decidio que yo fuese el director de todo el
departamento de Exportacion, con control sobre
Domus y Primer, que también exportaba. Ademas,
me traspaso la direccion de Exportacion de Danube
cuando Bernard Jomard (antiguo propietario de
Danube) se jubild e Iban pas6 a ser también su

director general.

Por otro lado, Colomer reconoce que “nos marco
muchisimo la mejora de la maquinaria y, por tanto,
también de nuestra competitividad en términos

de precio, lo que es mérito de todo el grupo, de
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la inversidon en magquinaria y del desarrollo de
producto. Esto nos permitio llegar a grandes
distribuidores, porque en los inicios ibamos con
distribuidores mas pequenos. Es decir, a medida
que mejoras el producto, te vas haciendo mas
atractivo para captar la atencion de los grandes

distribuidores”.

En el departamento comercial, es sabido que todas
las empresas del ramo tienen sus puntos fuertes
y puntos débiles, desde el punto de vista de gama
de producto. Y muchas veces, si el distribuidor no
esta satisfecho con toda la gama, puede empezar
a valorar parte de la misma procedente de otra

empresa.

En cualquier caso, el ritmo vertiginoso y constante
en la evolucion del producto provocaba en
ocasiones dificultades para seguirlo. En ocasiones,
no habia tiempo tan siquiera de actualizar los
propios manuales o de otra documentacion como
los despieces, lo cual podia conllevar (de
hecho, lo provocaba) problemas al servicio

postventa.

Lo corrobora Andreu Arrom, director
comercial en Espana vy Latinoamérica:
“Desde el punto de vista comercial, es
bueno tener producto nuevo para ofrecer
al cliente, pero por otro lado también
supone un estrés anadido. Hoy en dia,
las maquinas han cambiado muchisimo.

Estamos en un nivel muy alto”.

Una vez decidida la estrategia de delegaciones
y venta directa, se fueron uniendo al equipo de
nacionalenunbreve espacio de tiempo los actuales

responsables de las distintas zonas.

La realidad es que se debia mejorar el producto a
marchas forzadas, y este hecho comercialmente
implicaba repercusiones importantes. Todo el
mundo dio lo mejor de si, con los cinco sentidos
puestos en la causa, vy la prueba fueron los
resultados: Onnera paso en tiempo récord de ser
pequeno fabricante a un gran competidor. La
empresa dejo (en términos deportivos) de saltar
al terreno de juego en inferioridad de condiciones
a hacerlo en igualdad o superioridad, dadas las

mejores prestaciones logradas con el producto.

Con este gran cambio logrado, la idea -en clave
de presente y de futuro- es ir a un crecimiento

sostenido y profesional. Hacer las cosas con el

periodo de preserie que corresponde. Es decir,

82 Los responsables de ventas. De izquierda a derecha: C. Herrero, M.A. Bello, A. Faulon y

L. Utrilla.



en Onnera ya no existe la necesidad de realizar
lanzamientos de nuevos productos sin pasar el
periodo de pruebas. Sin esa urgencia, todos los
procedimientos se pueden desarrollar con mas
calma (no pasividad) en aras de asegurar los

resultados.

Cabe anotar que el crecimiento de las ventas y de
los equipos comerciales vino acompanado de la
creacion del departamento de Marketing dentro
de la empresa. Hasta 2015-2016 no se disponia
de mucho material comercial, aparte de catalogos
y tarifas. Fue en esos anos cuando se empezd a
configurar el departamento; Gemma Colomer
asumio la responsabilidad dado que ya coordinaba
conlaagencialas tarifas de marquismoy catalogos;
se renovaron por ejemplo las webs de las tres
marcas (Domus, Primer vy Danube) y se cambid
la estética de los catalogos por un concepto mas

ameno v visual.

El director general tenia claro que habia que
apostar por material potente: presentaciones,
tarifas bien hechas, fichas técnicas, que ayudaran
al departamento comercial. De esa forma, se pudo
invertir en herramientas tales como una extranet
para cada marca, que diera servicio no solo
interno sino también a distribuidores, a los que se
ofrece desde entonces autonomia para obtener

documentacion y apoyo.

En 2018 se sumod al departamento Aleix Asla.

Se dejaron las fotos para pasar a los renders, lo

9.2. REFUERZO COMERCIAL Y APUESTA POR LA INTERNACIONALIZACION

cual permitié hacer videos de producto potentes,

simulaciones de lavanderias y proyectos 3D.

Actualmente, Gemma Colomer dirige el
departamento, con equipo que, en los Gltimos
anos, ha lanzado un showroom digital en las
marcas, aplicaciones para ofertar online, junto
con el Servicio de Atencion Técnica (SAT), vy
ha desarrollado un e-commerce de recambios.
Ademas de todo ello, desde el departamento de
Marketing se coordinan todas las ferias nacionales

e internacionales.

En esta linea, desde el departamento Comercial
ponen en valor la aportacion del departamento
de Marketing a la hora de comercializar el
producto. “Sin duda, el personal de Marketing
también ha sido muy importante en nuestro
crecimiento. Hasta la llegada del nuevo director
general, los mismos comerciales nos haciamos
las tarifas, los catalogos... El insisti6 en que debia
realizarse un marketing bien hecho: mejora de la
web, presentaciones, videos, revistas internas...
Tanto las presentaciones como los videos son
de una utilidad enorme en el servicio técnico vy
para el equipo comercial, que puede acceder al
area privada de la web para encontrar toda la
informacion técnica de las maquinas. Este hecho
también nos aventaja respecto a la competencia;

comercialmente ha sido un factor importantisimo’”.

En cuanto a los grandes mercados de exportacion,

debe considerarse que hay paises con unademanda
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estable y otros en los que esta demanda esta muy
vinculada a proyectos concretos, mas inestables,
pero que -de alguna forma- siempre estan ahi.
En estos casos, la empresa suele participar en
concursos internacionales convocados por los

respectivos gobiernos."’

Cada gran area del planeta tiene sus singularidades
y sus codigos, a los que hay que adaptarse. Por
ejemplo, en Oriente Medio, Onnera funciona
mucho por proyecto en anos concretos. Se han
llegado a realizar proyectos de 20 hospitales en
Pakistan o Arabia. En cambio, en Asia, hay paises
mas estables en este sentido, que dan buenos

ndmeros, como Vietnam, Malasia...

Otros paises, en segmentos concretos, también
funcionan bien. Es el caso de Inglaterra, en el
que la empresa tiene un distribuidor consolidado

desde hace muchos anos, o Italia. Desde 2008,

-en tiempos de crisis- fue el principal distribuidor,

hasta practicamente 2015. En el pais transalpino,
Onnera ha realizado mas de 400 autoservicios.
Por tanto, se puede concluir que Italia ha ayudado
mucho a situar a Onnera donde esta en el mercado
internacional. A dia de hoy, no es el principal
distribuidor, pero si que se erigio en la base desde

la que proyectarse...

Los sectores a los que llega el producto fabricado
en Sant Julia en los grandes proyectos son
el hospitalario, esencialmente, y también el
hotelero. En Angola, por ejemplo, se abastecio
un megaproyecto de 50 hoteles pequenos; de la
misma forma que también se ha participado en

grandes proyectos en Oriente Medio.

En Estados Unidos, después de un trabajo de largo
recorrido con la certificacion de la gama pequenay
media de capacidad, se llegd a un acuerdo con un
gran fabricante que ya vendia mucho en el pais. En

los Gltimos anos, potenciado también por la oficina
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17"La capacidad de innovar de Onnera Laundry Barcelona nos permitié participar en concursos en los que inicialmente no habriamos cumplido las especificaciones exigidas. Pero
gracias alaversatilidad y al esfuerzo de todos, nos adaptamos para no dejar escapar ninguna oportunidad’, comenta Eduard Colomer



de Onnera USA en Miami, se ha convertido

en el gran mercado.

Pero ¢hay paises mas complejos que otros
a la hora de exportar el producto? Eduard
Colomer tiene la respuesta: "Hay paises en
los que intentamos entrar, como Corea del
Sur, pero nos resultaba imposible, hasta
que el mercado del pais hizo un cambio
de chip, de modo que los autoservicios
empezaron a funcionar muy bien, con lo
que nos ha terminado resultando también
muy bien. Otros sectores, como la tintoreria,
en cambio, han ido de capa caida y hemos
tenido que reinventarnos en otros ramos (un
ejemplo importante v muy claro es Portugal). De
hecho, hay que decir que muchos paises estan
limitando las maquinas de seco por cuestiones
medioambientales. El factor cultural incide mucho,
tiene mucha importancia, influye en el resultado
que podamos tener en un sector concreto. Los
mercadosvecinos(Francia-aunqueloconsideremos
casi mercado local, porque alli tenemos a Danube-,
Portugal, Italia, Inglaterra, Alemania, Grecia,
Irlanda...) han sido pilares importantes para
nosotros. En Africa, incorporamos hace un tiempo
un area manager, Raymond Habil, con sede en El
Cairo, y ha empezado a vender no sélo en el norte
del continente (Egipto, Argelia, Marruecos, Tinez)
sino también en la llamada Africa Negra, algo que

se nos hacia muy complicado no hace tanto”

9.2. REFUERZO COMERCIAL Y APUESTA POR LA INTERNACIONALIZACION

| Oficinas de Onnera USA, en Miami.

Andreu Arrom relata asimismo la dificultad y la
experiencia de los primeros contactos en paises
como Cuba. “Con Chocan, empezamos a trabajar
en el Caribe y Sudamérica. El primer pais al que
abrimos camino fue Cuba, en el 2010. Siempre es
un problema, es un pais dificil, pero maravilloso
y acogedor. La gente que puede intenta trabajar
para empresas extranjeras, para ganar (bajo
mano) algln dinero extra con el que salir adelante.
Entramos a través de una marca italiana (Moda
Italia), que primero hacia ropa y después todo tipo
de aparatos. Empezamos con la marca Primer. Al
principio, tuvimos un distribuidor mallorquin, pero
con Domus. Primer fue ganando terreno a través
de Moda Italia”

Cuba tiene una particularidad importante para

firmar los contratos vy hacerlos efectivos. “Alli,
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Marta Noguera con un cliente de Exportacion. |

no compra el cliente final, sino una compradora
estatal. Cada sector tenia siempre una empresa
compradora estatal: hospitalaria, militar, turistica...
Otra marca, Girbau, ya tenia mucha presencia (casi
podemos hablar de monopolio), ya que llevaba
muchos anos al haber entrado de la mano de los
hoteleros. Por tanto, tuvimos que hacer un trabajo
muy importante, codo con codo con el distribuidor:
haciamos charlas, cursos, presentaciones... para
ir ganando la confianza de los clientes y abriendo

mercado”.
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Pero el esfuerzo, el teson y el trabajo bien hecho

tambiéen ha dado los frutos correspondientes, g

como relata Arrom. “Las primeras /’i’t""

ventas fueron en la Vvertiente

hospitalaria.  Trabajamos en
primer término para dos o tres

hospitales referentes en el

pais, totalmente pablicos,
por supuesto. Nuestro
distribuidor y yo mismo

ibamos a visitar in situa estos
potenciales compradores.
Cuando empezamos a tener
sitios

presencia en algunos

referentes, nos  garantizamos
que otros potenciales clientes, como
minimo, nos escucharan. Ya era un primer

paso”.

Primero fueron los centros hospitalarios y, mas
tarde, se sumaron los hoteles. “También -claro-
gueriamos (y lo conseguimos poco a poco) entrar
en la planta hotelera, ya que las grandes cadenas
espanolas tienen una presencia muy importante

en el pais”.

A dia de hoy, Cuba es uno de los mercados buenos
para la empresa, que tiene instaladas en el pais
mas de mil maquinas, repartidas en sectores
como el farmacéutico, el hospitalario vy (en los
Gltimos anos) también el hotelero. Y después de

Cuba, siguieron México, Republica Dominicana...



Y Sudamérica (en Chile, Pera, Ecuador, Bolivia,

Colombia...) y Centroamérica (Guatemala, El

Salvador, Honduras, Costa Rica...).

Asi, sin pausa, la empresa ha ido
incrementando el ndmero de
paises en los que exportar las
maquinas. Actualmente se
exporta el producto a todos
los continentes, v cada vez
mas lo hace de una forma

mas estable y continuada.

Para entrar con un distribuidor
en un pais, -concluyen desde el
CUBA

PRIMERA EXPANXION
I SEGUNDA EXPANSION

I Formacion técnica comercial en Cuba.

9.2. REFUERZO COMERCIAL Y APUESTA POR LA INTERNACIONALIZACION

departamento comercial- siempre hay una parte
de suerte y parte de ocasion. “La parte de ocasion
es estar en el lugar que toca en el momento que
toca; v la parte de suerte es saber esperar a que
la ocasion llegue, antes o después. Siempre es
necesario mantenerse como opciony saber esperar
el error de la competencia. Es una carrera de fondo,
en cuyo caso el corto plazo no se contempla. En
cualquier caso, creo que la innovacion es uno de
los factores del éxito de la empresa en los Gltimos
anos, que haregistrado unos crecimientos anuales
mas que relevantes. Antes de la pandemia,
estabamos subiendo con caracter interanual del
orden de 25% 0 30%, y doblando ventas en relacion

a tres o cuatro anos antes”.
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La gestion de

- la pandemia

| director general de Onnera Laundry

Barcelona, Iban Txillida, resume asi el

impacto de la pandemia sobre la empresa:
“La crisis de la pandemia, para nosotros en
términos de empresa, ha sido un catarro. No ha
tenido nada que ver con la crisis de 2008. Los
resultados en 2020 fueron para nosotros casi
los mismos que antes de la crisis, en 2019. Entre
un ano vy otro, la rebaja a la facturacion fue del
13%, cuando otras empresas de la competencia
descendieron bastante mas. ¢El secreto? Diria que
el buen enfoque del producto y del mercado. En
una empresa como la nuestra, el capitulo de gastos
siempre debe estar muy controlado. Este hecho
nos ha permitido adaptarnos bastante bien a la
crisis, a pesar de la incertidumbre reinante, sobre

todo en los primeros meses, en el confinamiento”,

Los resultados satisfactorios (sobre todo si se
comparan con otras empresas, del mismo sector
y también con otros de sectores diferentes) no
implican que en Sant Julia, como en todas partes,
no se vivieran momentos de gran incertidumbre
frente a la terrorifica e inesperada pandemia del
Covid-19.

“Desde el punto de vistadel grupo, al no saber nadie
qué pasaria, se planted un refuerzo financiero,
por si se daba la situacion de varios meses sin

facturar. No detuvimos ninguna inversion, lo cual

fue muy importante -afirma Txillida-. De hecho, en
plena pandemia, terminamos la construccion del
nuevo almacén, apostamos por varios productos,

reforzamos ingenieria, marketing...

Por razones de Covid, no tuvimos en el taller

ningun despido ni ERTE. Si que lo tuvimos en el
Consejo de Direccion y en mano de obra indirecta,
pero no en el taller, que siguio trabajando dia a dia.
La crisis nos cogio con cartera, y pudimos seguir
produciendo. Todo esto nos ha permitido ganar
cuota de mercado. En este sentido, han sido muy
importante Estados Unidos, con lo que podemos
decir que hemos salido reforzados como empresa

de esta etapa”.

Como director financiero (y, en la practica, también
jefe de Recursos Humanos), Ricard Reales explica

como vivio los primeros meses de pandemia,



con confinamiento incluido: “Al principio del
confinamiento (marzo de 2020), el director general
y Yo nos sentamos para evaluar como podria
afectarnos la pandemia, y el primer escenario que
contemplamos era de tres meses. Y, si, pasamos
tres meses complicados (abril, mayo vy junio), pero
después nos recuperamos con rapidez, hasta el
punto de realizar un Gltimo trimestre equivalente
a un ano no-covid. Enero de 2021 volvio a ser
complicado, pero después volvimos a remontar

muy bien”.

Desde el punto de vista de gestion de personal,
Reales recuerda que “Romualdo Algilaga, jefe de
Fabrica, v yo decidimos que la persona del taller
que no quisiera trabajar en el confinamiento
no lo hiciera: nadie debia sufrir por ninguna
repercusion negativa posterior por parte de la
empresa. Por el contrario, tenemos asumido que
la inquietud cada uno lo gestiona a su modo. Y la

“n
|

inquietud estaba alli”,

Algilaga, como no puede ser de otra forma,
también recuerda con detalle como fueron para la
empresa (y para la fabrica en concreto) aquellos
meses de inquietud y de angustia colectiva. "En
el confinamiento no cerramos. Conseguimos
que se considerase servicio esencial. Tiene toda
la légica porque fabricamos maquinas que en
muchos casos van destinadas a los hospitales.
Fue muy duro porque tuvimos que gestionar

mucho el componente personal. No todo el mundo

9.3. LA GESTION DE LA PANDEMIA

reacciono6 igual, y es légico porque habia mucha
incertidumbre. Hizo falta mucha mano izquierda.
En la empresa, todos los departamentos vy las
direcciones respectivas estamos alineados en la
misma linea de hacer las cosas lo mejor posible y

de respetar al maximo a las personas”.
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El hecho de que hubiera mucha cartera ayudo
en aquellos meses tan complejos. “A pesar de
las dificultades del momento para todos, en la
fabrica teniamos una cartera de secadoras muy
importante. En este sentido, aprovechamos para

seguir trabajando y sacar estos pedidos adelante
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Lanueva paneladora en funcionamento. |
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-rememora-. Es decir, a pesar de bajar el volumen
de nueva demanda, teniamos trabajo por hacer.
Cuando termind esta cartera, lo pasamos mal vy
tuvimos que despedir a gente. Pero ya a principios
de 2021 se empezod a arreglar todo mucho, con
la entrada de muchos pedidos, de grandes
cantidades, a un ritmo superior al del aio 2019,

prepandémico”.

Efectivamente y por desgracia, a pesar de que
se pudo salvar en el ejercicio 2020, la pandemia
se cobro algunos puestos de trabajo. Pero con el
repunte del 2021, la fabrica vivid la entrada de
nuevo personal, dada la demanda y el volumen
de trabajo. “En condiciones normales -compara
Algilaga-, antes podiamos tener 400 secadoras
para fabricar... 0 500. Con 600 va sufriamos, pero
en la cartera (antes de las vacaciones de agosto de
2021) teniamos unas 1.000 secadoras por hacer...
Llegamos a 1.600 y hasta un maximo de 1.800
secadoras. No se podia satisfacer esta demanda
si no se aumentaba la plantilla, y debemos tener
en cuenta que los nuevos trabajadores necesitan

una formacion previa”

Ademas de refuerzos humanos, también Ilegaron
refuerzos técnicos, con la adquisicion de una nueva
paneladora (para plegar chapa) y un nuevo laser

(para cortarla).

En cualquier caso, encontrar el equilibrio

entre produccion y demanda no es facil, pero
toda la plantilla pone los cinco sentidos para



conseguirlo. “Si tenemos una cola de 800, con el
ritmo de produccion diario que tenemos, vamos
bien, ya que esto implica un margen de tres-cuatro
semanas de plazo de entrega de producto. Se trata
de encontrar el equilibrio entre la demanda en
espera y la fabricacion diaria de maquinas, y no es

algo facil, pero para ello trabajamos todos”.

Desde el departamento comercial, Eduard Colomer
vy Andreu Arrom aprovecharon el confinamiento
para realizar aquellas gestiones que en el dia a dia
normal son mas dificiles de encajar en la agendayy,

sobre todo, apostaron por la formacion.

“Con el Covid, una de las ventajas es que nos ha
habituado a hacer reuniones on-line, con ahorro
de tiempo, de desplazamiento vy, finalmente,
de dinero. Nosotros nos hemos acostumbrado
a realizar reuniones conjuntas a distancia, algo
que antes no haciamos. Incluso los clientes han
cambiado en este sentido: antes de la pandemia,
o0 ibas in situ a visitarlos o no te reunias. Ahora, la
predisposicion es mas favorable, por ejemplo, a
una videoconferencia. Igualmente, la tecnologia
(combinada con el Covid) nos ha favorecido en
términos de formacion comercial y de servicio

técnico”, asegura Colomer.

Arrom, por su parte, afirma que "la pandemia nos
ha permitido aprender a trabajar de otra forma,
porque en el confinamiento (claro) no podiamos
salir a vender. Por tanto, hicimos cursos online:
Como teniamos comercial,

nuevo personal

9.3. LA GESTION DE LA PANDEMIA

repasamos catalogo. También preparamos listados
de clientes, hicimos webinars para la clientela. El
primero fue para gobernantas de hoteles. Pero
también lo hicimos para hospitales. Creo que es
uno de los factores que nos permite aprender. Para
un comercial, la actividad normal demanda calle,
pero supimos adaptarnos. El cliente quiere ver al
comercial, quiere tener el cara a cara. Seguimos
activos de esta forma, y el cliente percibid que no

estabamos parados”.

Integrada en el equipo comercial nacional, Adela
Deig recuerda el confinamiento como muy duro.
“Pero aprovechamos el tiempo como pudimos,
nos dabamos animos unos a otros. Las ventas
descendieron, pero seguimos trabajando. Hicimos
mucho trabajo de campo base, que digo yo, cada

uno desde casa”.

En resumen, como dice Arrom, “con la pandemia

no bajamos tanto. Nos mantuvimos muy bien

| Cloan Move |

| Raymond Habil con clientes en |a feria In-House (2022).
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en 2020, nos mantuvimos en un 90% (o mas)
de venta. Y el 2021, lo llevamos muy bien. En el
extranjero nuestra cartera es muy amplia, y esto
nos beneficio”

Por si no era suficiente con la pandemia como
tal, esta ha comportado (o al menos ha sido un
elemento coadyuvante)lacrisisde materias primas.
“La historia nos dice que las crisis son ciclicas, y
asi sera -anota Reales-. Pero los componentes
de las crisis varian. Si antes hablabamos de crisis
de demanda, ahora estamos viendo que podemos
asistir a una crisis de oferta (es decir, no hay/

habra suficiente producto para absorber toda la
»
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demanda). Y ese escenario es totalmente nuevo”.

“Ahora, efectivamente -concluye Algilaga- nos
encontramos conladificultadanadidade lacarencia
de material. Este hecho también ha implicado una
mayor demanda de maquinas, por no encontrarse
al cliente en potencial desabastecimiento el dia de
manana, y por no tener que afrontaraunaprevisible
subida de precio. Si le anadimos que venimos de

una pandemia, ya tenemos la tormenta perfecta’,

Una tormenta que, sin embargo, no ha inundado
Onnera Laundry Barcelona, sino que, por el

contrario, incluso la ha reforzado.




Ampliaciones de

: la fabrica

a constante evolucion del producto vy el cre-

cimiento de la demanda propiciaron que la

empresa tuviera que aumentar la plantilla y,
en consecuencia, también las instalaciones, lo cual
se acometid en 2017 y en 2020-2021.

Asi, la ampliacion de 2017 fue de 2.000 metros
cuadrados sobre la superficie original, para un

complejo de casi 10.000 metros cuadrados

A la de 2017, hay que anadir la que se completo
a principios de 2021, después de trabajar durante
bastantes meses en 2020, en el contexto general
de la pandemia. “Tanto la primera como la segunda
ampliacion respondieron al crecimiento de la plan-
tilla y a la necesidad de mayor espacio. Debemos
recordar que en 2010, en el momento critico, éra-
mos unas 40 personas y ahora estamos en unos

150 empleados”, razona Iban Txillida.

“La segunda ampliacion fue ambiciosa: permite
ampliar nuestra capacidad, ser mas flexibles vy efi-
cientes. Ademas, nos permite conseguir un mayor
nivel de bienestar para nuestros trabajadores, ya
que éste es uno de los valores importantes en nu-

estro grupo”, anade.

La ampliacion en cuestion fue de casi 4.000 me-
tros cuadrados, espacio que permite disponer de
un almacén moderno y optimizado de maquinaria,

al igual que ampliar las lineas de fabricacion y ha-

bilitar nuevas zonas de descanso para la plantilla
de trabajadores y clientes.

I Ampliacién de 2020.
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CENTENARIO

na empresa (sea del pais y del sector
que se quiera) no llega a ser centenaria
por el trabajo de una sola persona
(materialmente, a dia de hoy, es imposible), sino
que lo hacen posible muchos factores; es algo muy

facil de entender.

Alguien (en este caso, Lluis Roca Vilardell) tiene
que poner la idea, la primera piedra, creer en el
proyecto, crearun buen equipo de trabajo, trabajar
bieny duro en el dia a dia, tomar buenas decisiones
y hacer que la suerte no sea ajena... Porque, en
efecto v por desgracia, muchas empresas que
han hecho las cosas bien durante muchos

anos no se han visto recompensadas con el
centenario, porque han tenido que cerrar

puertas por una u otra causa.

La originaria Talleres Roca (desde 2014,
Onnera Laundry Barcelona) ha pasado
por momentos convulsos y delicados
(con una trayectoria tan larga, debe
ser asi inexcusablemente) junto a
otros de bonanza; ha pasado por
etapas politicas de todos colores

(Repiblica, Dictadura, regreso de la

Democracia...). Después de 80 anos en Vic (de 1922
hasta 2003), cambi6 de ubicacion y se trasladé a
Sant Julia de Vilatorta, donde hoy presenta unas
instalaciones modélicas, renovadas, modernas y

respetuosas con el medio ambiente y entorno.

La cantidad innumerable de personas que han
aportado su grano de arena para que la empresa
sea lo que es en la actualidad (un referente-lider
internacional en el ramo de la lavanderia) hace
imposiblerecordartodosycadaunodelosnombres
de estos trabajadores vy trabajadoras. Pero todos

(del primero al Gltimo) deben sentirse participes de

esta empresa centenaria
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En las proximas lineas, varias de estas personas
-por orden de antigiedad en la compania-
valoran, desde su punto de vista, la importancia
y significado que tiene para cada una de ellas el
hecho de formar (o haber formado) parte de una

EMPRESA CENTENARIA, asi: en mayusculas.

Imma Tid (incorporada a la empresa en 1978),
destaca: “Llegar a cien anos es un hito que hace
mucha ilusion. Son palabras mayores. Trabajar
en una empresa familiar es muy especial, todo es
muy cercano; trabajar para una gran empresa es
diferente, pero quiza aprendas mas. Son sistemas
y formas de trabajar diferentes. Pero lo importante

es haber Ilegado a donde estamos ahora”.

Albert Molist (incorporado en 1978 vy jubilado en
2018), recuerda: “Cuando llevaba diez o 12 anos
en la empresa, todo el sector sufrid una crisis
fuerte. Estoy convencido de que si Talleres Roca
no hubiera sido una empresa familiar como era,
habria quebrado. El duefio aportaba dinero cuando
hacia falta. En nuestro tiempo, habia trabajadores
que, como yo, permanecian 40 afnos en la misma
empresa. Hoy, por desgracia, esto ya no existe. Yo
siempre decia que queria tener un duefo de que se
ganara bien la vida. Si él no gana, no podra darlo.
A mi la empresa me lo ha dado todo, todo lo que
soy v todo lo que tengo es gracias a la empresa.
Por tanto, me hace muchisima ilusion ver que ha

llegado a los cien anos”.

96

% Jaume Vilaseca, empleado que trabajo en distintos
O) departamentos de la empresa entre 1986 y 2018,
-

o destaca: “Es un orgullo haber formado parte de

una empresa que es va centenaria. Estoy feliz
de haber aportado mi grano de arena, de haber

sumado para llegar a los cien anos".

Josep Maria Coll (tercera generacion de la familia
Roca, trabajador de la empresa desde los anos
ochenta y gerente entre 1992 y 2009) subraya:
“Siento una gran alegria por el centenario de la
empresa, porque es algo que perdura en el tiempo.
La companiame haservido paraconoceraunaserie
de personas, acompanarnos profesionalmente
(con algunos nacio, incluso, una amistad personal
que todavia perdura). Por lo general, nos lo hemos
pasado bien, también hemos tenido ratos malos;
de hecho, esto es la vida. Por mi parte, estoy muy
contento de no haber tenido que cerrarla. No creo

que mi abuelo, Lluis Roca Vilardell, se fijara el reto

| Albert Molistamb M. Angel, Tomeuy Toni Reus de Suinla.
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de llegar a los cien anos como empresa, pero dicho
esto también afirmo que también tengo muy claro
que habria muerto si la empresa hubiera tenido
que cerrar. Me gustaria que la empresa actual,
por ser y hacerse ain mayor, no pierda la esencia
de la relacion humana, aunque soy consciente de
que es muy dificil, porque es muy complejo hacer

compatibles los dos componentes”.

Tomeu y Toni Reus (vinculados a la empresa
desde 1996) recuerdan que “llevamos mas de 20
anos trabajando juntos. Hace afos le deciamos
a un cliente que Domus fabricaba producto en
Espana (ni en Bélgica ni en Turquia: en Espana, en
Vic, en Sant Julia) y que estaba a punto de llegar
al centenario, algo que ha llegado. Es un motivo
de orgullo formar parte de una empresa con esa
trayectoria y con una evolucion tan destacable.
Si una empresa alcanza los cien anos, es porgue
ha hecho las cosas bien hechas. De no ser asi, no
seria centenaria. La suerte en los negocios tiene

un porcentaje pequeno”.

Gemma Colomer (desde 1999 en la empresa)
destacaelsentimientodepertenenciaalacompania
y el orgullo de los cien anos. "El centenario de la
empresa es motivo de mucha alegria y orgullo.
Todos los que empezamos a trabajar en Talleres
Roca, en Vic, en la época familiar, nos la sentiamos
y sentimos como nuestra, por ser familiar, con
un grado de implicacion muy grande por parte

de todos. Asi, recuerdo a mas de una persona

10. EL CENTENARIO

que me comentaba hace afos este hecho: que
hablabamos como si la empresa fuera nuestra. Y
el hecho de haber pasado épocas dificiles todavia
hace que llegar al centenario suponga una mayor

satisfaccion”.

| Ramon Arroyo e lvan Guerrero.

Ramon Arroyo (también desde 1999) valora el
centenario de esta manera: “Pocas empresas
tienen el orgullo de decir que cumplen cien anos
y que estan vivas después de haber pasado por
momentos buenos y no tan buenos, por crisis
severas... No todo el trayecto ha sido plano, como
es logico. Y llegar a los cien anos es algo muy
positivo. Cuando empecé a trabajar en Talleres
Roca, en Vic, era enero de 1999. Tenia sdlo 17
anos vy recuerdo que algunos trabajadores me
decian: ‘TG te jubilaras aqui’. Entonces, ni me lo
creia. Pero ahora, con 40 anos y después de mas
20 en la empresa, ya lo veo como una opcion que
me gustaria mucho. Ademas, como deciamos, ya
formo parte de una empresa centenaria, con todo

lo que esto comporta”
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(desde 2001)

distintos aspectos: “Quiero poner en valor los

Romualdo Algilaga incide en
inicios de la empresa cuando se inicido todo; no
debid de ser nada facil. Si ponemos el foco en la
parte técnica, tiene mucho mérito llegar a disenar
y fabricar toda la diversidad de maquinas que se
fabricaban con los recursos que habia entonces: lo
cierto es que es admirable. Realmente se generd
un know-how muy importante. Cuando veo algunos
de los planos antiguos realizados a mano, alucino
de tan bien hechos que estan y también de cuanto
tiempo debian tardar en hacerlos. Esto me hace
reflexionar sobre el ritmo que se llevaria entonces
comparado con el ritmo de hoy en dia. Yo he
vivido la evolucion de la empresa en los Ultimos
20 anos v tengo la sensacion de que el ritmo de
crecimiento que hemos llevado en las dltimas dos
décadas ha sido mucho mayor que en los ochenta
anos anteriores. Y si nos centramos en los anos
que llevo en la empresa también puedo decir que
el ritmo de crecimiento que hemos llevado en los
altimos diez anos ha sido bastante superior al de
los diez primeros. Siempre es una buena noticia,
en cualquier caso, que una empresa llegue a los

cien anos”.

Josep Riera (desde 2002) destaca el sentimiento
de pertenencia a la empresa: “Es una gran ilusion,
en primer término, que Onnera Laundry cumpla
cien anos. Debo decir que, cuando estoy en casa,
muchas veces yo hablo de Talleres Roca, sobre

todo con mis padres. En cualquier caso, estoy muy
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contento cuando observo la trayectoria que ha
tenido, su presente y las perspectivas de futuro.

Y estoy orgulloso de formar parte de la empresa”

Eduard Colomer (desde 2007) habla en términos
de superacion: “El centenario supone basicamente
que hablemos de una empresa que ha superado
muchos obstaculos, muchas crisis, muchos
cambios en la direccion, estrategias varias frente
a la competencia y cambios de mercado, en
diferentes etapas a lo largo de estos anos. En
este sentido, es un orgullo formar parte de esta

empresa”.

Adela Deig (también desde 2007 en la compania)
incide en los origenes y en el trabajo bien hecho.
“Nadiedelaempresasehaolvidadodesusorigenes.
Todo el mundo sabe que venimos de Talleres
Roca. Me gusta formar parte de un proyecto, de
una empresa de tantos anos. A menudo oyes
comentarios del estilo ‘Cuando estabamos alli, en
la calle Arquebisbe Alemany.... Si estamos aqui es

porque el trabajo se ha hecho bien”

Andreu Arrom (desde 2009) destaca la oportunidad
comercial. "El centenario es un gran eslogan para
nosotros, los comerciales. Siempre deciamos que

pertenecemos a una empresa que iba camino de

o los cien anos, puesto que somos de 1922. Ahora
O va los tenemos. Esto supone un punto importante

=
8 desde el punto de vista de la confianza del cliente.

Hoy somos una empresa puntera en la lavanderia.

Es una fuerza y un valor anadido para nosotros:



hablamos de una empresa con una trayectoria

centenaria”.

| Ricard Reales, Eduard Colomer y Andreu Arrom.

Ricard Reales (desde 2011) pone el foco en la
cohesion y la implicacion del equipo. “"Dice mucho
de una empresa alcanzar el centenario, porque no
es nada facil llegar. Hace mucha ilusion. El know
how de Talleres Roca supo fusionarse con el de
Fagor: nos focalizamos en el mundo de |la secadora
y hemos podido crecer. Siempre digo que lo mas
importante para la consecucion de objetivos es
el equipo. Una empresa es la suma de capitales
(humanos v fisicos), v aqui el capital humano
siempre ha sido muy bueno. El personal se ha
sentido participe de la empresa, del proyecto y de
su crecimiento, y este es un heclho muy importante

y destacado”.

10. EL CENTENARIO

Desde la Direccion de la empresa y de Mondragon
Corporation, Iban Txillida, Iker Alberdi, José Luis
Lizarbe, Eduardo Calvo y Jone Urzelai también

aportan su vision del centenario.

Iban Txillida (al
Barcelona desde 2010) acenta el momento al

frente de Onnera Laundry

que se llega. “Supone mucho orgullo para todos
nosotros estar en una empresa que cumple cien
anos, y para mi también personalmente. Ademas,
llegamos al centenario mas fuertes, mejor
posicionados v en mejores condiciones que nunca,
con un mejor producto, en crecimiento... Estamos
en un proyecto muy bonito e ilusionante. Creo que
el truco en el trabajo es pasarselo muy bien en el
desarrollo de |a propia actividad. Particularmente,
estoy en un reto en el que disfruto mucho. Poder
estar en la empresa y ver los resultados es muy

agradecido”.

Iker Alberdi, vicepresidente de MONDRAGON,
comenta: “Que una empresa alcance los cien anos
significa muchas cosas, y todas ellas positivas. En
caso contrario, no hubiera llegado a su centenario.
Entre todas ellas, yo me quedo con la labor
constante, tenaz y muchas veces callada de todas
aquellas personas que hacen posible ese gran
logro. Desde Mondragon Corporation, quiero dar
las gracias y mi enhorabuena a todos aquellos que
han aportado su granito de arena a lo largo de esos

cien anos. Mis mas sinceras felicitaciones”.
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José Luis Lizarbe, director general de Fagor en el
momento de la transicion Vic-Sant Julia (ahora
jubilado), reconoce: “Me hace mucha ilusion que
el proyecto siga vigente y con la fuerza con la que
se esta sacando adelante. Siempre sera algo de lo
que me sentiré participe. Me llenan de orgullo los
logros de Onnera Laundry Barcelona, que considero

como mios y que sigo muy de cerca”

Eduardo Calvo, director general de Onnera Group,
expone: “Es un orgullo para mi poder culminar un
proyecto empresarial que empezd hace cien anos,
basado en una ilusion y un esfuerzo de un equipo

humano que, sabiendo transmitir estos valores de

generacion en generacion, posibilita la celebracion
del centenario. Con un futuro brillante en el
horizonte y pensando siempre en el cliente, estoy
seguro de que continuaremos celebrando nuevos

logros en Onnera Laundry Barcelona”.

Por altimo, Jone Urzelai, como presidenta del
Consejo Rector de Onnera Group, concluye: “Valoro
este siglo con orgullo vy felicidad; y agradeciendo
a todo el equipo humano que ha hecho posible
este proyecto. Los valores, la dedicacion y el
compromiso son los ejes del éxito de todos estos
anos de trabajo. Confio en poder cumplir cien afos

mas dando lo mejor a nuestros clientes”.

| Iker Alberdi, Eduardo Calvo.ban Txillida a Fagor Professional, en Onati.
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Hacer equipo,
. | parte del secreto del exito

e ha anotado anteriormente que son
muchos los factores que deben confluir
para llevar una empresa al éxito; en este
caso, a alcanzar el hito de los cien anos. Pero por
encima de todo, si la empresa ha resistido y ha
sabido superar las circunstancias mas adversas ha
sido, fundamentalmente por la fuerza del grupo,
por la comunién de intereses, por haber remado a
todos en la misma direccion, por dejarse la piel vy,

en definitiva, por hacer equipo, por ser todos uno.

Asi, Iban Txillida comienza reflexionando sobre la
vision de las crisis como oportunidades. “Creo que
lo hemos demostrado. En 2010, estabamos en una
situacion de crisis en términos globales y también
internamente en la empresa. Lo cierto es que la
gente que habia entonces era consciente de la
situacion, veniamos de una situacion de dificultad
extrema, y todo el mundo se puso a trabajar
como una sola persona para conseguir el objetivo
propuesto. La gran mayoria de estas personas
(Gemma Colomer, Eduard Colomer, Romualdo
Argilaga, Ramon Arroyo, Andreu Arrom, Albert
Molist, Ricard Reales, yo mismo...) sigue en la
empresa. De hecho, Reales y yo fuimos los Gltimos
en incorporarnos. Todos sabemos perfectamente
de donde venimos y eso nos proporciona una
austeridad que, con otro origen, probablemente no

tendriamos”.

El director general continda su reflexion en
referencia al efecto contagio de los colectivos.
“Se suele hablar que para arrastrar a un grupo
de personas, al menos el 30% de este colectivo
debe tirar del carro para que los demas sigan este
camino. Por otra parte, cada uno se rodea del perfil
de personas con las que se siente mas a gusto y
mas comodo trabajando. Creo que, en este sentido,
existe una homogeneidad y una forma de trabajar
que son buenas para el colectivo. Quiero significar
que nosotros estamos integrados en el mundo
cooperativista, con una forma de hacer concreta
y determinada. Esta forma de hacer (participativa
y transparente) ha llegado al personal de Onnera
Laundry Barcelona. Y creo que ayuda desde el
punto de vista de su implicacion. Por lo general y
en sintesis, percibo la gran implicacion de todo el
personal. Se sienten participes del proyecto, y esto
es muy importante para la empresa.
En definitiva, estoy

tremendamente

orgulloso de lo que
hemos conseguido

entre todos”.

Ricard Reales

también aporta

Ssu vision respec-

to a la fortaleza
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del grupo. “Una de las cosas que siempre cuento
-dice- es que a mi llegada habia ya entonces per-
sonas muy valiosas. Habia un equipo de trabajo
muy bueno que supo cerrar filas. Entre los depar-
tamentos no habia ninguna guerra, algo que a
veces ocurre en las empresas. El hecho de ser un
equipoy de que todo el mundo tirara del carro creo
que es una de las claves del éxito. Habia un cono-
cimiento previo del mundo de la lavanderia indus-
trial (tanto por la parte de Josep Maria Coll como
por la parte de Fagor) y se supo aprovechar adecu-
adamente. Nos unimos todos en un momento muy
critico para la empresa: todos vimos la oscuridad.
Tanto con Iban como con los demas companeros
me senti muy a gusto desde el principio. Siempre

me han hecho sentir parte del equipo”

Como Txillida, Reales habla también de los
valores cooperativos. “Nosotros no somos una

cooperativa, aunque nuestra empresa madre (o

matriz) si lo es. En cualquier caso, en nosotros hay
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ciertas impregnaciones sociales que hacen que la
preocupacion por las personas de la empresa tome
un papel relevante, probablemente por encima de
la media de las empresas. Y pondré un ejemplo: en
Navidad las cestas que entregan los proveedores
a sus interlocutores directos se sortean entre
todos los trabajadores. A quien le toca le sirve de

elemento motivador e integrador”,

En otro ambito, Reales habla de la actitud como
valor a reivindicar. “Siempre digo que la actitud
es la clave, en eso coincidimos con el director
general. Existe un dicho en el mundo empresarial
que afirma que el valor de una persona es
la actitud, que multiplica conocimientos v
habilidades. Si tiene actitud, una persona puede
adquirir conocimientos vy habilidades. Al revés,
con conocimientos y habilidades, pero sin actitud,
multiplicara poco o nada. La actitud, por tanto, es

un efecto multiplicador”.

Imma Tio es la trabajadora en activo con mas anos
en la empresa, y habla también del gran equipo de
trabajo como algo a destacar de la empresa. "En
Vic, éramos mas como un nido, como unafamilia. Es
normal que aqui, en Sant Julia, al ser mas personas
las que trabajamos, se pierda un poco este contacto
mas personal. Cambia un poco la forma de trabajar.
Ahora somos unos 170 trabajadores, pero hemos
ganado en comodidad, en contrapartida. Yo quedé
integrada en el departamento de Administracion

y Finanzas, y considero que todos los dias se



pueden aprender cosas nuevas. Por otra parte,
soy miembro del Comité de los Trabajadores. En la
empresa, ahora tenemos seis mujeres trabajando
en linea. Creo que hay un gran equipo, y eso nos
ha llevado donde estamos”.

Por su parte, Jaume Vilaseca, que trabajo tanto en
Vic como en Sant Julia, afirma que “Josep Maria
Coll supo hacer equipo; ese aspecto figura en su
haber. El caso es que Carles Parés, Albert Molist,
Imma Ti6; Pedro Fajardo, Luis Lopez, Juan Parejay
yo mismo quedamos como los mas veteranos de la
empresa, tras la llegada de Coll a la Direccion. Mas
que companeros, éramos amigos. De hecho, lo
seguimos siendo. Carles Parés estaba en la fabrica,
era el operario mas cualificado, en mi opinion.
Ademas, cuando yo necesitaba un refuerzo en
una salida de servicio técnico, él me acompana vy
me ayudaba. Siempre nos entendimos muy bien.
Aunque haya crecido mucho en los dltimos anos el
ndmero de trabajadores, siempre la parte humana

ha sido importante en la empresa”

En la misma linea y con un discurso muy similar,
Eduard Colomer senala que “todo el mundo en la
empresa es importante, aportando su trabajo e
implicacion. Por ejemplo, las back office, que son las
primeras a la hora de atender a los distribuidores
que telefonean constantemente  pidiendo
por qué no llega tal o cual maquina, frente al
desabastecimiento por la falta de componentes, un

problema actual y global. En cuanto a la evolucion

10.1. HACER EQUIPO, PARTE DEL SECRETO DEL EXITO

del producto, quisiera remarcar que tanto el equipo
comercial con los area managers, |las back office y
los comerciales que hemos tenido y que tenemos
en estos momentos, también tienen un rol muy
importante a la hora de difundir estos esfuerzos

de innovacion”

Josep Riera considera que el componente humano
ya se tenia en la etapa de la empresa en Vic
y afirma que se ha mantenido en Sant Julia, a
pesar del diferente entorno y el crecimiento. “La
vertiente humana es una cuestion que Josep Maria
Coll ya tenia muy en cuenta, y que Iban Txillida ha
mantenido y quiza, incluso, acentuado. En Onnera
hay mucha exigencia y se trabaja muy, muy
duro. Pero, a la vez, los directivos son personas
muy razonables, con un estilo de direccion
fundamentado en la colaboracion, en potenciar
el esfuerzo del colectivo, un poco en la linea del

funcionamiento de las cooperativas”.
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A la hora de promocionar a una persona, ademas
de la propia valia y competencia, también pueden
tener la importancia comentarios avaladores de
companeros. Es el caso que explica, en primera
persona, Romualdo Algilaga. “El sustituto de Josep
Riera (cuando dejo parcialmente a la empresa, en
2008, para dedicarse también a la docencia) fue
Miguel Soria, que fue clave en mi ascenso. Venia
de lejos y estuvo poco tiempo con nosotros. El,
a pesar de tener mas trayectoria que yo como
profesional, no conocia al sector, porque procedia
de otro. Y como yo si lo conocia, le ayudé mucho.
Cuando decidid marcharse, en 2011, fue uno de
los que hablaron bien de miy, de algin modo, me
recomendd. En ese momento, pasé a ser director

de Ingenieria”

En términos similares se expresa Ramon Arroyo.

“Yo trabajaba con dos companeros, ahora ya
jubilados: Josep Alaso vy Juan Carrasco, que fue
un gran valedor para mi. Me transmitid toda su
sabiduria, todo su conocimiento, vy le estoy muy
agradecido. Me lo ensend todo, y tuvo conmigo

pacienciay confianza. Me marc6 positivamente”.

Hay ademas distintos nombres que Arroyo no
quiere dejar de mencionar echa la vista atras.
“Recuerdo a Joan Pareja, que estaba en el
departamento de Montaje, donde era el nimero
uno; cuando recibia una prenda que no estaba bien
hecha, venia a hacerlo constar a los soldadores.
En la parte de mecanizado, estaba Luis Lopez
(también jubilado), que asimismo me dio mucho
apoyo. De hecho, al medio ano de mi llegada,
por una bajada de trabajo, estaba en peligro mi
continuidad en la empresa, y ambos (Lopez vy
Carrasco) hablaron con el encargado
de Produccion vy le convencieron para
gue me mantuvieran. Benito Garcia,
el pintor, (ya murid) era una persona
muy peculiar por sus conversaciones
mientras almorzabamos. Tenia unas
unas muy, pronunciadas vy largas, se
deciaquesiteclavabaunadesusufas
eres hombre muerto por la infeccion
que podias coger... También recuerdo
a Joan Tubau (también fallecido), un
senor que va era mayor cuando lo
conoci: un hombre timido, pero con

un corazén muy grande. Trabajaba en



la seccion de corte: imposible no recordar cuando
palmeaba a ritmo de la sierra mientras cortaba

piezas de hierro”,

Y acaba diciendo: “Miro hacia atras, y estoy
muy contento de mi trayectoria en la empresa.
Cuando entré no pensaba llegar donde estoy.
Nunca me he planteado llegar a un puesto, ha
sido paso a paso y etapa tras etapa. Me han ido
llegando oportunidades y (creo) las he sabido
aprovechar. Estoy muy agradecido porque la
empresa ha tenido siempre confianza en mi vy
me han dado la oportunidad de promocionar y
crecer profesionalmente”. Es decir, la trayectoria
de Arroyo encarna el paralelismo mas claro con el
devenir de la empresa, al saber aprovechar cada

situacion y cada momento con el maximo empeno.

En el trabajo hay companeros, pero
desde el contacto cotidiano también se
puede articular una buena amistad. En la
historia de la empresa, ha habido casos,
los hay vy, probablemente, los seguira

habiendo en el futuro.

Asi, Adela Deig considera buen amigo
a Albert Molist, que fue su jefe en el
departamento comercial. “Nos sabia
motivar y mantener motivados. En mi
opinién, es de los mejores -si no el
mejor- en el sentido de saber hacer
equipo de todos los que han pasado por

aqui. Conocia a todos los distribuidores,

10.1. HACER EQUIPO, PARTE DEL SECRETO DEL EXITO

conocia a todo el mundo. Como nos tenemos
mucha confianza, a veces le llamo para pedirle tal
o0 cual consejo. El hecho de ser ambos de Taradell

hace que el contacto sea habitual”.

Por otro lado, incide Deig en que todo el mundo
que trabaja para la empresa busca el bien
coman: “Somos gente de diferentes puntos: unos
catalanes, otros madrilefos y otros vascos, pero
no debemos engafarnos: la pela es la pela, (como
se dice en catalan) y ésta no sabe ni de banderas,
ni de idiomas. Todo el equipo comercial tiene como

objetivo vender”.

Desde Mallorca, Tomeu Reus también habla de la
lealtad y el compromiso entre las partes. “Desde

el principio, hemos crecido en paralelo con ellos:

primero con Talleres Roca, después con Onnera.
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Hemos pasado temporadas buenas y temporadas
no tan buenas, pero siempre hemos trabajado
desde la sinceridad, la confianza, la lealtad vy el
agradecimiento mutuo, como un matrimonio
bien avenido a lo largo de los anos. Nunca nos
hemos hecho malas jugadas. Iban Txillida quiso
que tuviéramos un documento firmado para que
estuviéeramos tranquilos en relacion al grupo.
Nosotros no seriamos lo que somos sin Domus, ni
Domus seria lo que esta en las Islas (sobre todo en
Mallorca) sin nosotros. Podemos decir que unos
para otros hemos cumplido con las expectativas”,

valora.

Su hijo, Toni Reus, tambiénincide enla colaboracién
entre las partes y el buen feeling con los gestores
de la empresa. “Ellos nos han ayudado mucho a

crecer. Nos ayudaron a montar las dependencias
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nuevas en el poligono de Santa Maria, en 2017.
Antes estabamos a otro lado del municipio (desde
2008), procedentes del poligono de Son Castellg,
en Palma. Hemos visto pasar varios jefes, vy
con todos hemos tenido muy buena relacion vy
mucha confianza. Con Iban hemos tenido muchas
discusiones, pero nos consideramos amigos por

encima de la relacion profesional”.

Gemma Colomer, que conoce muy bien la empresa
(tanto de la época de Vic como de la de Sant
Julia) subraya: “Hacer equipo con quien trabajas
es importante y agradecido, y pienso que ayuda
a conseguir la implicacion de todos, y viceversa:
las personas implicadas hacen equipo. Hace 20
anos quizas era mas facil, porque éramos menos
y -como decia- estabamos muy implicados.
Ademas, entonces coincidimos un grupo de
personas en oficinas con varios
denominadores comunes: edad,
aspiraciones, intereses y -sobre

todo- muchas ganas”,

Y sigue explicando en relacion a la
etapa actual que “ahora también
hay un buen ambiente, porque la
empresa potenciay facilita que se
den las condiciones, con un gran
respeto y consideracion por las
personas, con puestos de trabajo
agradables, habilitando zonas de

descanso, comedor y espacios



donde los trabajadores puedan crear vinculos, v
esto debe ponerse en valor. La empresa ha crecido
mucho, hay nuevos trabajadores, y hoy en dia
vivimos en un mundo mas acelerado y tenemos
un nivel alto de exigencia, factores que no ayudan
mucho, pero, sin embargo, cuando empieza gente
nueva siempre les decimos que esperamos que
estén a gusto vy quieran quedarse bastante en la
empresa, que la vean como un proyecto a largo

plazo”

En el capitulo de agradecimientos, Txillida subraya
“el papel relevante de personas que han ayudado
mucho al Grupo y, de un modo muy especial, al
negocio de lavanderia. Me refiero, entre otros, a
José Luis Osinalde, Christophe Tytgat, lon Sotil,

T —
- -
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Mikel Coronado, que también son parte del éxito
empresarial. Asimismo, quiero destacar la labor de
todo el equipo directivo, que me ha acompanado en
este trayecto desde 2010: Ricard Reales, Eduard
Colomer, Andreu Arrom,—
- sin ellos, nada de todo esto hubiera sido

posible”

Txillida también tiene palabras de gratitud para
con los directivos de Onnera y Danube, José Luis
Lizarbe, Kepa Bedialauneta, Javier Orbea, lker
Alberdi, Eduardo Calvo, Luis Miguel Calderon,
Ramoén Granados, Jone Urcelay, Eneritz Saez,
Sergio Lopez de Arcaute, el presidente Patxi
Azpiazu y el resto del Consejo Rector*, entre otros

muchos. “Siempre nos han apoyado”
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-L FUTU

DE ONNERA

i una palabra debe marcar el rumbo
del futuro inmediato (y también, a largo
plazo) de Onnera Laundry Barcelona, el
sustantivo en cuestion debe ser innovacion,
inexcusablemente. De hecho, si una empresa
no innova (en mayor o menor grado, con mayor
0 menor ritmo) esta condenada al fracaso en un

buen porcentaje de ocasiones.

Por un momento, podemos ir cien anos atras vy
pensar como, de alguna manera, la innovacion
también debid de ser necesariamente un término
clave en la mente del fundador de Talleres Roca,

Lluis Roca Vilardell.

Eran otros tiempos, si, pero en la empresa
(originariamente Talleres Roca, después Dilssa
y finalmente Onnera Laundry Barcelona) la
innovacion vy la ilusion por llevarla a la practica
han sido, son y seran claves muy destacadas,

fundamentales para poder entenderla.

Hoy en dia, en un mundo cada vez mas complicado,

mas globalizado, mas tecnoloégico y mas
competitivo que nunca, innovar se convierte -si
es necesario- en mas relevante e imprescindible

que nunca. Desde la Direccion General, se tiene

meridianamente claro que lainnovacion es la piedra
angular de la empresa, y en distintos aspectos. La
clave de Onnera es innovar continuamente, con el
esfuerzoy el compromiso de todos, aun asumiendo
la dificultad de seguir siendo rapidos en desarrollo
de producto sin, por ello, perder un apice de

competitividad en el mercado ni de calidad.

Dicho esto, Txillida anade que “uno de nuestros /eit
motiv es Ecovolution, y 'eco’ puede ser econémicoy
ecologico. Se trata, en definitiva, de crecer mucho,
serlideres del mercado. Nos pusimos como objetivo
ser empresa de referencia. Ahora estamos entre
las cuatro primeras y probablemente tengamos
el mejor producto del mercado en términos
internacionales. Esto significa que en la planta de
Sant Julia de Vilatorta se fabrica la mejor secadora
que existe hoy en dia en el mercado. Somos
afortunados en este sentido: poca gente puede
decir que en la empresa donde trabaja, en el sector
que sea, se fabrica el mejor producto existente en

el mundo”.

Laempresatrabajadenodadamente paraconseguir
los objetivos fijados. Se trata -argumentan desde
la Direccion- de ser capaces de conseguir que ese
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—
La conectividad de las maquinas ha llegado de Iaql

producto de referencia, ese producto lider, alcance

también el liderazgo en ventas. En ese camino
trabajan todos y cada uno de los miembros de
Onnera Laundry Barcelona. En este sentido, el
Plan estratégico aprobado en noviembre de 2020
fija como objetivo doblar ventas en cuatro anos;

con esto queda todo dicho.

En términos de futuro inmediato (si se quiere,
también de presente), Txillida hace una valoracion
de diferentes items clave para entender los
anos que vienen a Onnera Laundry Barcelona: la
loT (internet of things) Onnera Eco y el Plan de

Igualdad.

En primer lugar, respecto a la /oT Txillida asegura

En la actualidad, la conectividad

de las maquinas es brutal: afecta

a todos los ambitos, y siempre en
positivo.
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que “es y sera una gran revolucion. Aqui hablamos
delaservilizacion: cadavez mas se venden servicios
mas que productos. La /oTayuda muchisimo en este
terreno: hoy en dia la conectividad de las maquinas
es brutal, afecta a todos los ambitos, y siempre en
positivo. Por ejemplo, nos permite una trazabilidad
total de una determinada maquina; que el servicio
técnico pueda conectarse a distancia... La loT es el
presente y también es el futuro, no tengo ninguna
duda”.

ONNERABCN

ECO

En cuanto a Onnera Eco, el cabeza visible de la
empresa reflexiona en estos términos: “En los
altimos anos, todos hablan de ‘verde’ Larealidad es
que nosotros tenemos un producto muy eficiente
desde el punto de vista de consumo, eficiencia
energética. Por tanto, lo que hay que hacer es

venderlo: hay que saber explicarlo bien y venderlo”,

Y recuerda que "en 2019, estructuramos un
green team, en el que -a través de una comision
voluntaria- todo el mundo que quiere hacer llegar
sus aportaciones/ideas. Nosotros estamos en el
sector que estamos y probablemente tenemos
mas posibilidades de hacer cosas en ese terreno.
Nuestros hijos estan muy concienciados respecto

al medio ambiente; y yo lo que quiero es que mis

'8 En esta misma linea, Josep Riera explica que “es de aplicacion tanto sobre el producto (que busca siempre lamaxima eficiencia) como sobre la empresa. Determinadas tareas o conceptos van
en este sentido: cargadores para coches eléctricos, reciclaje, ISO 14000, instalacion de placas solares fotovoltaicas....
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hijos estén orgullosos de la empresa en la que
trabaja su padre. Todo lo que podamos contribuir
en este ambito de preservacion del medio
ambiente y la sostenibilidad, bienvenido sea.
Por ejemplo, hemos obtenido la ISO 14001, que
es de gestion medioambiental. Por otra parte,
hemos dotado a nuestras instalaciones de placas
solares. En definitiva, existe en la empresa cierta
concienciacion en este sentido, lo cual —hay que
decirlo— va en linea con lo que son nuestros
productos. Podriamos vender un producto muy
ecologico, pero silaempresano actuara de acuerdo
con los mismos principios, no seria muy creible.

Debemos ser coherentes” 8 (pag.110)

11. ELFUTURO DE ONNERA

Por altimo, pero no menos importante, Txillida
reflexiona sobre el Plan de Igualdad en la empresa.
“Nunca he pensado si es un chico o es una chica,
sino que me fijo en sila personavale. Simplemente
-afirma- se trata de Ilevar a la normalidad lo que
ya es una realidad. Asi, bajo el paraguas de la
responsabilidad social (al igual que se ha actuado y
se actda en términos de ecologia), en 2020 se cred
un Comité de Igualdad; también hemos estado
impartiendo formaciones de igualdad... Estamos
sumando personal femenino en el taller, incluso
a través de discriminacion positiva, buscando
mujeres para trabajar ahi.’ Poco a poco, se van

incorporando. Para mi, la igualdad se resume en
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En este terreno, Ramon Arroyo, subraya que “en Vi, en el taller, éramos todos hombres. Por tanto, todos nos quedamos muy sorprendidos cuando supimos de la incorporacién de una chica en
soldadura. Fue muy chocante para nosotros, por aquel entonces, porque estos trabajos estaban muy masculinizados. A dia de hoy, ella-Marta Vilamala- todavia trabaja en laempresa. Desde el primer
momento, demostré que podia realizar su trabajo tan bien o mejor que cualquier hombre. En fabrica, también apostamos con hechos por laigualdad, y por eso se han incorporado mujeres alamisma’.



UN SIGLO DANDO VUELTAS

una idea: no tener en cuenta el sexo de la persona,
ni mas ni menos. Ademas, nosotros estamos en el
mundo cooperativista, donde todos estos valores

estan muy arraigados e integrados”.

Por otro lado, y con el espiritu de mejorar y dar
constantemente pasos al frente, la empresa
ha puesto en marcha una nueva herramienta
telematica de gran relevancia en términos de
presente y también de futuro: la plataforma

formativa Onnera Laundry Academy.

Esta herramienta se sirve de la aportacion de
los mejores expertos en la materia, que aportan
su experiencia y su know-how, para que el los

| |
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interesados lo puedan usar adecuadamente
llegado el momento, y asi ganar en eficacia vy

productividad.

En Onnera Laundry Academy, todo aquel que lo
desee podra acceder a los cursos, seminarios
y articulos divulgativos mas adecuados para
entender mas y mejor como funciona el mundo
de la lavanderia industrial. Y -lo mas importante-
con independencia de los conocimientos previos
que cada cual pueda tener de entrada, ya que la
plataforma esta adecuadamente articulada vy

pensada para distintos niveles y tematicas.

Asi, la persona interesada tendra acceso al

calendario de seminarios online

\[L/ acagemr organizados por la empresa, para que

pueda escoger lo mas conveniente
para sus intereses y necesidades.
También accedera a la videoteca,
que contiene la grabacion de todos
los seminarios ya celebrados. En el
mismo sentido, la guia de lavanderia
ofrece un conocimiento basico del
mundo de la lavanderia y un completo
diccionario del sector, de la misma
forma que el blog incluye los mejores
articulos y entrevistas y las altimas
novedades del mercado.
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se habia estabilizado entre 1,5 vy 2,1
’ ’ FABRICADAS
millones de pesetas.
1963
1961
1960
1959 I -] S
%)
1958 4
1963 2003 2011 2015 2019 2021 *2022 (estimacion)
28 millones € —= _835M¢€
30 CIFRA DE NEGOCIO
25
23M€
20
15
10
5
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13

Nace en Gurb Lluis Roca

Vilardell, que sera el

fundador de Talleres Roca.

Se constituye la

empresa Talleres Roca,
dedicada inicialmente al
tratamiento de la madera,
con sede en la Rambla del

Passeig de Vic.

Nace Lluis Roca
Verdaguer, hijo de

Lluis Roca Vilardell y
Dolors Verdaguer Serra.
Padre e hijo trabajaran
muchos anos codo con

codo en la empresa.
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Traslado de Talleres Roca
a la nueva sede de la calle
Arquebisbe Alemany,

de Vic.

ST r&;‘;‘fgéﬂg"

1949

Ano en el que, oficialmente (a través

de documento oficial), se acredita

el vinculo de Talleres Roca con el

mundo de las lavadoras, industriales

y domeésticas. Se empezaran a
comercializar con el nombre de Domus y
Acor. El mismo ano, la empresa obtiene

del Estado la preceptiva patente.

RONOLOGIA

DE HECHOS DESTACADOS

Lluis Roca Verdaguer toma

la direccion de la empresa.
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1992 2007 2010

Josep Maria Coll Roca, tercera Fagor entra en el Iban Txillida asume la
generacion familiar, asume la accionariado de Talleres Direccion General.
Direccion de la empresa. Roca.

2003 2015

Cambia el nombre de la
Talleres Roca abandona

1 9 9 L|. la sede de Vic para empresa, que pasa a llamarse
- Onnera Laundry Barcelona.
trasladarse al poligono La

Muere, a los 94 afos, Lluis ) N
Quintana, de Sant Julia de

Roca Vilardell, fundador de la ) 2 O ’I 6
Vilatorta.

empresa.
Primera ampliacion de las

Talleres Roca presenta en la instalaciones de Sant Julia.

2020

En plena pandemia, la

feria Hostelco de Barcelona
el variador de frecuencia

para las lavadoras, que

posteriormente se adaptara :
también a las secadoras. empresa lleva a cabo la

2 009 segunda ampliacion de las

Josep Maria Coll deixa instalaciones de Sant Julia,

después de obras a lo largo
del 2020.

la gestio de I'empresa.

1996

La empresa comienza a
comercializar, también,
maquinas con la marca Primer,
que se suma a Domus como

sello de Talleres Roca.

Celebracion del centenario

de la empresa, constituida en
1922.
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Sobre el autor

Toni Traveria Vigué (Vic, 1970) es periodista y escritor. Como periodista, ha trabajado en todos los ambi-
tos: prensa escrita, radio, television, agencias de comunicacion, y tanto en el ambito pablico como privado.
Siempre se ha sentido atraido por el componente humano presente en cualquier hecho o acontecimiento,

siendo la entrevista su género favorito.

Desde 2009, compatibiliza el ejercicio periodistico con su faceta como escritor de historias de empresa o

biografias de personajes relevantes de nuestra sociedad.

En este sentido, define su trabajo como “apasionante”. Se trata -argumenta- de “reunir y ordenar toda
la informacion obtenida a través de varias fuentes (documentacion, entrevistas, archivo, fotografias) e ir
uniendo todo ese caudal informativo como si se tratara de un puzle” En este caso, no de cien piezas, sino

de cien anos.

Entre los libros escritos por Traveria, destacan:

. Els residus a Mallorca, un problema de tots (2003). Ediciones Periddicas de Mercado.

. Perfils mediterranis amb Maria de la Pau Janer (2003). Ediciones Periddicas de Mercado.
. Establiments emblematics de Mallorca (2009). Cambra de Comer¢ 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 afios sobre ruedas (2021).
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Equipo de Marketing
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Equipo de Logistica y Expediciones

Equipo de Ingenieria, Produccion y Calidad

Equipo de ONNERA USA

Equipo de Servicio Postventay Repuestos
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