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GRUPO STE

Les sigles STE corresponen a Serveis i Tecniques de I'Embalatge, grup
que presideix Joan Jané Mateu. Ell va ser lartifex del naixement
d’aquesta firma a Sant Cugat del Vallés, “juntament amb el meu soci,
Maurizio Marchesini, fabricant de maquinaria del sector i resident
a Italia.” Avui disposen “d’una fabrica de magquines horitzontals per
a envasos flexibles al Parc Tecnoldgic del Valleés, una d’envasos
farmacéutics a Tarragona, una d’envasos per a cosmétics a Espar-
reguera (Baix Llobregat), una planta de sistemes de control i visi6
artificial i una societat d’enginyeria que desenvolupa i executa
projectes per a la industria farmacéutica.”

Els inicis d'STE van ser modestos: “Vam comencar set persones que
han anat augmentant fins als 200 treballadors actuals. El nostre
creixement ha estat rapid.” N'han hagut de pagar un preu alt: “Molt
de sacrifici i molta lluita.” Sigui com sigui, considera que la clau del
seu éxit rau en “I'experiéncia que tots dos haviem acumulat en el
mon del packaging des de molt joves, que ens ha permés avancar-
nos als esdeveniments. Al llarg de la nostra historia hem tingut
més encerts que ensurts.” En el cas d’aquests industrials, també hem
de parlar de certes qualitats innates, entre elles “la intuicid.” Per
damunt de tot, en Joan destaca una caracteristica del seu soci, “I’ho-
nestedat. Es un home extraordinari; tot i la distancia, sempre hem
tingut el seu suport a I'nora d’engegar nous projectes.” La comuni-
caci6 entre tots dos socis no pot ser més fluida: “Bona part de les ma-
quines es fabriquen a les empreses que en Maurizio regenta a
Italia; posteriorment es comercialitzen al nostre pais.” La confianga
entre tofs dos és absoluta.

Al llarg dels 13 anys de vida del grup, en Joan ha hagut de fer front a
diversos reptes. Entre ells hi ha 'abaratiment dels costos del sector
farmacéutic, un qiestidé a l'ordre del dia: “Per tal de correspondre a
aquesta tendéncia, hem hagut d’aplicar tot el nostre enginy.
Malgrat haver reduit les despeses de fabricacié, garantim, com
sempre, les maximes prestacions de seguretat en els nosires
productes.” Actualment el repte més urgent és el de donar resposta a
limparable procés globalitzador que impera en la majoria de sectors:
“A les grans corporacions els costa molt créixer; la millor alterna-
tiva és la continua adquisicic de parcel-les de mercat, en definiti-
va, absorbir companyies més petites.” No nega que les empreses
gque gaudeixen de bona salut, com la seva, constitueixen un dels princi-
pals objectius d’aguest génere d'operacions. La decisié final depén,
evidentment, de “Iesperit de cadasca: hi ha qui escull la gabia d’or,
mentre que jo m'estimo més volar lliure.” Per a ell, aquesta llibertat
l'alimenten dos (nics motors: “La il-lusié i 'ambicid.”

Val a dir que els clients 'STE també s’han vist immersos en el mare-
magnum globalitzador, la qual cosa 1é els seus avantatges i, inevita-
blement, els seus inconvenients perqué “els centres de decisié can-
vien continuament” no tan sols de ciutat a ciutat, siné també de pais
a pais: “Una empresa amb seu a Gran Bretanya pot passar a ubi-
car-se als Estats Units.” Tot plegat “dificulta bastant la nostra tas-
ca, a pesar que ens aporia la possibilitat d’incorporar-nos a nous
mercats. De fet, actualment la nostra companyia ven practica-

/
ment arreu de tot el mén. Sigui com sigui, aquestes circumstan-
cies ens obliguen a ser molt més actius des del punt de vista co-
mercial.” Fets com aquest ens podrien estar conduint a la desaparicié
de Pempresa familiar, tan arrelada a les nostres terres. En qualsevol
cas, Joan Jané és de I'opinid que els negocis que tradicionalment han
passat de pares a fills “s’estan professionalitzant cada cop més.
Avui dia és molt dificil que les companyies subsisteixin per si
mateixes o pel simple fet de gaudir d’una antiguitat. En P'actu-
alitat disposar d’un nom dins del sector no serveix de res si no
va acompanyat d’una bona gestid. Ja no és el peix gros que es
menja el petit: és el peix rapid que es menja el lent. Les empreses
familiars han d'estar preparades per deixar de ser-ho en qual-
sevol moment.” La seva experiéncia li déna la raé: “Es podria dir
que STE és una empresa familiar, perqué el meu soci i jo hem
estat junts des del primer moment. Ara bé, el grau de professio-
nalitat de les nostres branques és molt elevat. Cadascuna d’elles
té al capdavant un gerent, un professional del mercat. Jo en séc
el president, i la meva filla Barbara voldria ser la continuadora del
grup, que ho per aixd ha de perdre la professionalitat que el
caracteritza.”
Per poder dur a terme aquesta tasca en un futur, aquesta jove ’ha pre-
parat a consciéncia; “Es llicenciada en disseny industrial i esta a
punt de comengar un MBA. Posteriorment s’incorporara a una em-
presa externa. Cal que conegui el mén empresarial des de dife-
rents perspectives, per tal que amplii el seu horitzé.” El que esta
clar és que la Barbara es beneficiard ampliament del “bagatge empre-
sarial” del seu pare, que abans de fundar STE ja havia participat en
altres societats i es considera cent per cent “autodidacta.” En Joan
creu gue la formacid és una pega clau en el bon funcionament de tot
negoci. Es per aixd que STE hi dedica esforgos constants, “sobretot
pel que fa als operaris de maquinaria, que han de ser molt especi-
alitzats. Per sort, al nostre grup no es produeix practicament rota-
cio de personal.” La seva plantilla és fidsi per multiples raons: “La
gent no es queda en una empresa Unicament pel salari, sind tam-
hé perqué s'adona que €s una firma de decisions coherents, amb
futur, una empresa, el creixement de la qual també implica els col-
laboradors.” Proveir-se de treballadors eficients passa per mantenir un
estret “contacte amb les escoles.”
A més dels centres de produccid, hi ha altres departaments amb un
pes especific a |la inddstria que ens ocupa, entre ells el de disseny i
el de desenvolupament: “Fabriquem productes adaptats a les ne-
cessitats dels clients, perd la nostra linia de produccié majorita-
ria la constitueixen les macuines per als sector alimentari i far-
macéutic i els envasos estandard, que es poden decorar segons
les preferéncies de cada client. En el sector de la cosmética, la
creativitat és basica, ja que els productes tenen molt poca vida.
Que romanguin al mercat durant un periode de 20 mesos es pot
considerar tot un éxit. Cal, doncs, la capacitat de desenvolupar
una oferta sempre actualitzada.” Sén afirmacions com aquesta les
que converteixen en Joan en un industrial de primera linia.
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“En lactualitat disposar
d’un nom dins del sector
no serveix de res si no
va acompanyat d’una
bona gestié. Ja no és

el peix gros que es menja
el petit: és el peix rapid
que es menija el lent”

Joan Jané Mateu - sant Cugat del Valles (Vallés Occidental)



