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J.JUAN SA

Va ser un jove José Juan Juan, provinent de Valéncia, el qui va
instal-lar-se en territori catald amb la il-lusié de crear un negoci propi
que permetés donar benestar i possibilitats de treball als seus ger-
mans. Un d’ells, Celedonio, és qui ens parla dels origens i de la histo-
ria de 'empresa familiar: “De fet, el meu germa gran va ser qui va
projectar la idea de muntar una empresa dedicada a la fabricacio
de cables. En José va fundar la seva empresa el 1945. En 1950
m’hi vaig incorporar i pocs anys més tard el meu germa gran em
va donar peders perqué pogués dirigir-la —ell tenia certs proble-
mes de salut que més endavant li van impedir de continuar por-
tant les regnes del negoci. Aixi vaig passar a ser el gerent de
I’'empresa i a tenir la responsabilitat de conduir-la.”

La produccié anava dirigida al mercat dels recanvis, basicament a bo-
tigues. Aquest primer periode va donar pas a una segona etapa, del
1956 al 1965, en la gual el volum de treball es va incrementar de for-
ma espectacular. Lany 1965 s'iniciava la fase de consoclidacid de
lempresa i també el comengament d'una projeccié de creixement
molt important; “Aquell any Fempresa es va establir com a socie-
tat andnima i vaig passar a ser-ne accionista. Després de [a mort
del fundador vaig convertir-me en el propietari de la totalitat de
les accions de J. Juan, junt amb els meus fills.” El futur de 'em-
presa passa, doncs, pels projectes que aguesta nova generacié de la
familia Juan té en ment, una generacié que no oblida les dificultats
que van haver de superar els iniciadors del negoci ni com I'empresa
es va anar fent un llog dins del seu mercat: “Quan J. Juan va con-
vertir-se en societat andnima, també va comencar a ser provei-
dora de fabriques del sector de la motocicleta tan importants
com Derbi, Montesa Honda, Bultaco i moltes alires que desgraci-
adament han desaparegut. La realitat és que en aquell moment
hi havia una inddstria del sector de fabricacié de motocicletes
que comencgava a emergir i amb ella nosaltres. Es tractava d’una
indiastria purament nacional que ha anat creixent a grans
passes.”

En Celedonio recorda aquells inicis i posa de relleu que “ara el futur
passa per les idees dels meus fills que ja estan donant I'impuls
necessari a 'empresa per ser competitiva en el mercat nacional i
internacional en els propers anys.” Carlos i M2. Angeles van entrar a
formar part de Pempresa el 1981, en un moment de crisi econdmica
profunda. Ambdés tenen formacié académica, en Carlos com a engi-
nyer industrial i 1a M2, Angeles com a arquitecte técnic. En Carlos s'en-
carrega de la part de fabricacid, i la seva germana de I'area comercial.
Els nous aires aviat es van deixar notar. Un dels objectius marcats per
aguests industrials va ser el d'iniciar les exportacions: “L'any 1986
vam fer un pas decisiu cap a l'exportacid i va funcionar”, comenta
en Carlos. “Hem anat incrementant les xifres d'exportacié i en
Iactualitat les vendes a I'exterior es situen en un 70%. Aquesta
sortida no va ser facil. No disposavem d’ajudes perd en canvi te-
niem les ganes i la valentia per assolir el nostre objectiu. Vam co-
mencar a participar en fires per donar a congixer els nostres pro-
ductes i a partir de I’any 1992 es van veure els primers resultats.”

La gamma de productes de J. Juan també ha anat augmentant: “El

nostre cataleg és molt ampli. Des del principi de I'empresa es
compon de cables d’accionament mecanic, frens, acceleradors,

embragatges, transmissions comptaquildmetres... i 'adaptacié a
les necessitats i exigéncies del mercat ha fet que s’hagin hagut
de fabricar comandaments de transmissié hidraulica de fre.”
“Sens dubte, el mercat és molt evolutiu i aixd fa que hagis d’es-
tar innovant i mai estancar-te en un sol producte”, posa de mani-

fest la M2. Angeles. | afegeix: “S’ha de seguir generant innovacio i

tenir esperit de creixement. Aquesta visié de 'empresa va lliga-
da a la necessitat de disposar de la participacié de gent jove.
amb ganes de crear coses noves que cridin I'atencié dins del

mercat. Es tracta de sorprendre el client no sols en productes

siné també en servei.” Com ens comenta en Carlos, actualment J.

Juan és lider en el mercat pel que fa a cables: “Segurament |’éxit de
la nostra empresa és que els Juan treballem tant o més que la
resta de col-laboradors i no ens sentim els amos. Hem de res-
pondre del nostre treball igual que la resta d’empleats. El nostre
objectiu encara esta per assolir. Veiem que el mercat es troba en

evolucid i, per tant, la nostra inddstria no es pot adormir i ha de
consolidar-se. L'evolucié passa per una renovacié constant. Fa

quatre anys vam veure que calia avancar-nos a la tendéncia dei

mercat i vam comencar a investigar sobre altres sistemes de
transmissid, en concret sobre la hidraulica. Disposem d’un labo-
ratori d'investigacié on es desenvolupen aquest i altres projec-
tes innovadoers. Lenginyer que s'encarrega del departament

basic d’l+D {Investigacié | Desenvolupament) és Joaquin Garcia.

E!l va entrar a I'empresa I’any 1979 amb nosaltres i tots tres som

clau. En aquest sentit des de fa 10 anys també portem endavant
projectes de disseny de productes conjuntament amb el client.”

En Celedonio escolta amb atencié els seus fills, els continuadors del

projecte. Els escolta i continua guiant-los i aconsellant-los ens les
seves decisions, no en va presideix el Consell Directiu de J. Juan. “La
gent jove, les noves generacions, aporta molt a una empresa.

Aquest jovent té un avantatge molt important que és la formacié

académica. Abans no se’n necessitava tanta perd avui és im-

prescindible. El personal qualificat és basic en una industria

com la nostra.”

Levolucid de Pempresa va desembocar fa tres anys en la decisié

d’invertir en la ¢reacid d'una nova planta de produccio que disposa de

13.000 metres quadrats. En aquests darrers anys també s'ha assolit

la certificacié 9001 i ara estan treballant per adequar-se al model de

qualitat europea EFQM, perqué, com explica la M2, Angeles, “per ser
proveidor s’ha de disposar d’una alta certificacid de qualitat.

Lempresa ha de recolzar-se en la qualitat, que ha de ser una pre-
ocupacio constant; en enginyeria, que ha de permetre millorar i

avancar-te al client, i en la flexibilitat.” La familia Juan reconeix que

el mérit d’haver portat endavant el negoci té moelt a veure amb el que
per a ells és el valor més gran de 'empresa: la seva gent. “Sense ells

no hauriem arribat on som ara.”
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“El mercat és molt
evolutiu i aixo fa que
hagis d’estar innovant i
mai estancar-te en

un sol producte”




