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NOCADQ ESPANOLA SA

Nocado Armaturenfabrik GMBH és un grup amb capital alemany en &l
gual Manel Fabregat i Francesc Tena desenvolupen la seva activitat em-
presarial, el primer com a gerent i el segon com a administrador. En
aquesta societat anonima tant 'un com l'altre posseeixen participacions;
ambdds recullen aixl una llarga trajectéria: “Portem 45 anys treballant
junts perqué vam estar-ne 25 en una altra empresa que ja era alema-
nya. Les perspectives alla no eren bones i ens va sortir Pocasié de
tractar amb aquesta companyia. Nosaltres coneixiem el gerent, Erik
Franke, i ell ens va proposar de lluitar per al futur d’'una nova empre-
sa. Aixd va ser pels voltants del mes de desembre de 1979; de fet,
ens ho va proposar en una edat molt bona: en aquell moment teniem
42 anys i encara ens en quedaven 15 de profit per endavant.” Hi ha,
perd, punts de la histbria que han d'explicar-se: “Erik Franke volia arri-
bar a un acord amb I'empresa per a la qual treballavem. Es va passar
gairebé dos anys negociant amb els gerents per assolir 'acord |
nosaltres véiem que alld no aniria enlloc. Un dia ens va fer l'oferta
perd teniem clar que era ell el qui havia de fer tractes amb I'empresa
on nosaltres portavem 24 anys treballant.” La creacié de la nova com-
panyia s'esdevé quan el pais es troba en un punt convuls: les dificultats
esmentades anteriorment no eren alienes al moment econbmic generat.
Aventurar-se a engegar una empresa exigia una dosi de valor afegida al
temna de 'edat. “Perd era molt important rebre aquesta proposta en la
forma en qué va ser dita i feta. Ells volien que s’hi treballés i nosal-
tres en sabiem. Hem tingut ia gran sort de trobar una empresa ale-
manya | uns senyors que es comporten de la manera com ho fan
ells.” Aquestes actituds van quallar amb el taranna d’aquests industrials:
“Quan se li demanava a I'antic gerent el perqué d’haver vingut a Ca-
talunya, responia sempre amb paraules ben il-lustratives que el més
semblant a un alemany era un catala.” De mica en mica, 'evolucié de
Nocado ha suposat la fixacié d'uns objectius clars: “Sempre hi ha fites:
el qui no se les proposa esta perdut. Ara, en aquest moment, estem
immersos en canvis tecnolégics de maquinaria, i aquesta és la
nostra fita actual: o apliquem les noves tecnologies o ens trobarem
que vindran empreses, fins i tot de Taiwan, i ens escombraran del
mercat.” Aixi les relacions de la delegacié amb la casa-mare son presidi-
des per anys d'experiéncia i per una relacié personal consolidada, la qual
cosa denota franquesa entre les entitats a 'hora d'establir objectius: “Es
una sort trocbar una empresa com Necado perqué ens ha donat total
autonomia. Som conscients que no és el mateix el mercat que ells
puguin tenir a Alemanya que el que nosaltres trobem a Espanya, a
Italia, a Portugal o al Marroc, pergué sén mercats totalment diferents.
Pero hi tenim autonomia plena. Els resultats per a 'empresa, mentre
no siguin un desastre, sén tots bons; ells, com una mare, marquen
el que podem fer i el que no pel que fa al comerg. Evidentment, por-
ten molts més anys i sempre que nosaltres volem tocar una area o
un hou mercat per veure'n les possibilitats, préviament s’ha d’haver
parlat amb la direccid alemanya. La confianga, per tant, és la base de
la nostra relacié. Hem tingut sort en aixd: no totes les empreses ale-
manyes sén aixi.’ Lorigen germanic de I'entitat implica la fixacié de
jerarquies ben delimitades: “Rolf Trauernicht és el propietari, Hans
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Jiirgens Draudt té el carrec de director general i també cal esmentar
I'exgerent, ja difunt, Erik Franke, que realment va ser el directiu amb
qui nosaltres vam comengcar. Sén persones que han estat ben a prop
nastre en tot moment; hom diu que la gent del nord d’Alemanya és
d’una altra raga.” La relacid, doncs, d'aquests homes amb la companyia
té 'empremta de la familiaritat: “Nosaltres som una societat andhima
perod tenim un caire familiar pel que fa al tracte i a la confianca. Ens
coneixem molt, i la base de I'éxit potser és la confianca i també el ca-
racter; tots tenim el mateix segell. De fet, hi ha hagut una bona ente-
sa i la confianga ha fet la resta. Hem dedicat moltes hores a aquesta
empresa.’

El producte de Nocadoe és d'acer inoxidable i va destinat a un mercat es-
pecialitzat de tipus industrial, sanitari i comercial: “No es tracta d’una ai-
xeta doméstica; sén valvules perd també comercialitzern tubs i tot
allé que funciona conjuntament amb el tub: filtres, colzes.... El qui vul-
gui fer una xarxa de fluids —ja sigui de cervesa, llet, sucs, aigua, etc.—
que hagi d’anar, per exemple, des de la fabricacié fins a 'embotella-
ment precisa del producte que nosaltres estem fabricant.” Els estris
Nocado han trobat sortida mercés al mercat interior i a les exportacions:
“Pel que fa al mercat interior tenim una xarxa de distribucié al nord,
al sud i a Llevant; la zonha que treballem directament és la del centre
i la de Catalunya. Pel que fa al mercat exterior, tampoc depenem
d’Alemanya, tot i que ells ens donen directrius en funcié de la implan-
tacié que tenen en altres paisos.” | aguesta mateixa expansi6 de mercat
lexpressa amb escreix la necessitat d’eixamplar constantment els locals:
“Af principi vam estar treballant a casa fent basicament una tasca
prévia. Quan podiem anavem a buscar naus i magatzems per veure
on podiem situar-ho tot. Sempre hem estat a Rubi; hem canviat, pero,
de poligon, per les expansions. El senyor Franke va veure el primer
local i, tot | que ens haviem de dedicar a la comercialitzacid, va trobar
que era petit; el segon, que en comptes de 300 metres en tenia 900,
també va trobar-lo petit, i amb el tercer ja vam anar a buscar un ter-
reny de 5300 metres. No vam voler que digués res i no ens ho va dir
pero experiéncia d’ell donava a entendre que, per moltes dificultats
que hi hagués, 'empresa sempre aniria a més.” Uns progresscs que
avui permelen garantir el futur de Nocado: “Que tenim projectes és evi-
dent: no fariem les inversions gue fem si no els tinguéssim. Jo hi tinc
dues filles treballant i dos gendres”, —explica en Manel. “La Ntiria, amb
disset anys, se’n va anar a treballar a 'empresa alemanya, gairebé a
Pinici de la societat. Llavors hi havia la necessitat d’'una persona ben
formada; la Marta va ser també a casa d’Erik Franke, i aixi han anat
aprenent la mecanica de tot el que és I'empresa.”

“La constant dificultat d’obtenir ma d’obra qualificada evidencia una
injusticia: que és 'empresa qui s’ha de fer carrec de les males forma-
cions”” A pesar de ser un lament, el comentari d'agquests industrials de
Rubi reflecteix el constant augment de produccié a qué es veuen sotme-
50s. “L’aprenent ja no existeix i I'ofici, realment, s’aprén dintre de la

feina. Ara, una cosa és ben clara: aix6 que no hi hagi feina... La gent

preparada i amb bons coneixements té feina; un bon soldacor d’acer
inoxidable no pot estar a I’atur. Es impossible.”
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“No fariem les inversions
que fem si no tinguéssim
projectes”

Francesc Tena i Manel Fabregat - Rubi (vallés Occidental)




