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HILADOS MOTO SA

Gairebé amb la indlstria a la sang, Amadeu Torrens Amat fa ja 34 anys
que es va posar al capdavant de 'empresa familiar en la qual ha passat,
com és ldgic en una trajectdria tan dilatada, tant-moments bons com do-
lents. Ell mateix ens explica el seu crigen industrial i el naixement d'Hila-
dos Moto: “La meva familia prové de Terrassa, el meu avi era un dels
accionistes d’una gran induistria téxtil que tenia la seu central a Ma-
drid, peré que disposava d’una oficina de compra de llana a Extre-
madura i plantes a Terrassa i Ripoll. Quan jo vaig néixer el meu pare
era el gerent d’aquesta darrera, perd va veure que les coses no ana-
ven gaire bé i abans no fos massa tard va decidir plantar-se pel seu
compte.” D’aquesta manera, va néixer fempresa actual, que porta al
nom les inicials del seu fundador, Moisés Torrens. “També cal dir que el
meu avi matern, Bartomeu Amat, va ser junt amb Alfonso Sala el
fundador de I'Escola Industrial de Terrassa, on anys més tard jo ani-
ria a formar-me com a enginyer.”
Quan només tenia 25 anys, 'Amadeu va veure com el seu pare li donava
autoritat per tirar endavant la fabrica de Gombren: “Aixd s'esdevenia el
1965 i des de llavors les he vistes de tots colors. Fins al 1973 les co-
ses van anar forga bé, creixiem tant en produccié com en personal i
vam arribar a tenir unes 150 persones treballant per a nosaltres. Perd
.amb la crisi del petroli tot se’'n va ressentir” Tanmateix, l'esforg i la
voluntat de la familia Torrens van aconseguir gue tot tornés al seu lloc fins
molis anys després, quan hi hauria una nova sotragada: “La crisi de
principis dels noranta encara va ser molt més forta, vam haver d’op-
tar per una regulacio de plantilla i aixd ho va ser gens senzill. Sembla
que en aquells moments les empreses petites i mitjanes es van en-
comanar de la crispacié que es vivia a les grans i va ser molt compli-
cat dialogar amb els sindicats.” | segueix; “Potser si haguéssim tin-
gut altres negocis hauriem llancgat la tovallola, perd aquesta era la
nostra vida i estavem disposats a continuar endavant, ho teniem
molt clar i vam aconseguir trobar solucions que ens ho permetes-
sin” Aixi, dones, i amb només una cinquantena de treballadors, les cosés
van tornar al seu lloc: “El cert és que la gent de seguida va tornar a
treballar de valent i vam poder enfilar-nos al tren que ens ha portat
a les portes del segle XXI” ‘
LAmadeu ens explica com, més que els canvis tecnoldgics, el que ha
hagut d’actualitzar-se ha estat la visié de mercat: “Fins als anys noranta
el més important va ser fer una gran renovacio tecnoldgica, peré ara
el que és realment fonamental és oferir una gran diversitat de pro-
ductes i allunyar-se del que ofereixen els turcs, els coreans, els viet-
namites o els indis.” Limportant ja no és tant la produccid, tot i que asse-
gura que fan la mateixa ara amb cinquanta persenes que abans amb
cent, sind donar un valor afegit: “Si els xinesos venen a deu pessetes
i tu vols vendre a dotze és obvi que has d’oferir al client alguna cosa
més, i aquest és el cami que ens hem adonat que cal seguir I'any
2000." Per aixd, Hilados Moto ha entrat a formar part d’'un consorci amb
quatre filadors més i estan organitzant una xarxa de distribucié arreu del
maon: “Anem a América del Nord i del Sud i a tot Europa, i no descar-
tem obrir-nos encara a molts més paisos. Quan el que vols fer és un
article una mica especial, has de tenir molt clar que no el pots col-lo-

car segons on, i que si vols fer-ne una produccié més o menys im-
portant has de vendre arreu del mén.” Intentar fer el que no fan els
altres és doncs la forma d'obrir-se pas en I'era de la globalitzacié: “Cada
vegada més paisos s’apunten a la moda, fins i tot els Estats Units
que n'eren reticents han vist que hi han d’entrar i que necessiten
alguna cosa especial, per aixd els oferim la nostra gamma de fils
amb una certa fantasia.” .

Perd per vendre a escala mundial cal treballar en estocs molt més que no
sobre comandes, i aixd obliga I'equip de 'Amadeu a estar sempre a punt
per servir el que els demanen: “Si no trebaliéssim amb estoc no ven-
driem, perqué és una de les coses que marquen la diferéncia. El cli-
ent prefereix que li apugis deu duros el preu, perd que li serveixis el
que vol quan ho vol, que no pas esperar-se dos mesos.” Perd perqué
tot aixd es pugui fer, cal també tenir un bon assortiment de primeres
matéries: “Sempre has d’estar proveit, perqué al téxtil passen coses
estranyes i no pots deixar que t’aturin la produccid. Ara, per exem-
ple, Faugment del preu del petroli i, per tant, també del dolar ha fet
que els poliésters pugessin com l'escuma i no pots acceptar una
comanda sense saber el preu gue et costard.” | continua: “Proveir-se
de primeres matéries esta resultant darrerament for¢a complicat. Si-
gui el que sigui, ens hem d’adaptar a les dificultats, perqué no po-
dem treballar sense estocs. La gran industria automobilistica, en
canvi, pot treballar sense, perqué té un seguit d’empreses mitjanes
que li serveixen els seients, els cablejats o el que sigui en el moment
que ho necessita. Aixd també passava abans a la indistria tédil,
perd ara tot ha canviat i ja no hi ha petits industrials que et puguin
fer un subministrament quan et cal.” Per aquesta rad ha estat necessa-
ri buscar solucions: “Encara que pugui semblar absurd, nosalires en-
viem matéries a manufacturar d’aqui cap a Bélgica o al nord de Fran-
¢a i després tornen. El cost no és I'important perqué no és gaire alt,
perd el cas és que tots els petits tallers que hi havia a Sabadell, Ter-
rassa o Valéncia han desaparegut.” _

A Hilados Mgcto es treballa gairebé sempre amb fibra llarga, tant natural
com artificial, amb qué aconsegueixen un tipus de filatura rdstica que té
bona sortida al mercat: “La llana ofereix qualitats que encara no
s’han igualat, té unes condicions térmiques que no s’han pogut su-

‘perar amb fibres sintétiques que es puguin arribar a vendre a un

preu molt barat. Posseeix un carisma igual que el lli, tenen un tacte
que dificilment s’aconsegueix amb aitres fibres, i per aixd encara
sén tan apreciades.” UAmadeu ven aquests productes a tot el mén,
perd també sap que els teixidors del pais es troben sovint davant un dile-
ma i ens 'explica: “No saben si comprar a aquell proveidor més pro-
xim i amb una qualitat ampliament demostrada o arriscar-se a com-
prar als paisos del sud-est asiatic que li ofereixen uns preus molt
barats. Els poden ofetir perqué molts productes vénen a preu de
dumping; a 'Estat productor li interessa que entrin divises i ajuda
els industrials, perd aqui no en rebem cap d'ajuda i no podem com-
petir en preus.” Ara bé, sembla que Amadsu Torrens ha trobat una bona
manera d'assegurar-se el futur i que els seus fills puguin continuar amb
el negoci de la familia.
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“Fins als anys noranta
el més important va ser
fer una gran renovacié
tecnologica, pero ara es
tracta d’oferir una gran
diversitat de productes
per allunyar-nos del que
es fa en paisos menys
desenvolupats”

Amadeu Torrens - Gombrén Ripoliés)



