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BOSSAR SA

La trajectdria professional de Gabriel Taltavull segueix una dnica linia, el
sector dels envasos i els embalatges. Lexperiéncia en aquest camp, jun-
tament amb la il-lusid i la vocacié empresarial, va ser el que el va portar
a crear la seva propia empresa, Bossar, dedicada a la fabricacié de
maguinaria envasadora. El van acompanyar dos socis més, Josep M.
Broto i Marti Humet, dos professionals del sector que també tenen a les
espatlles una gran bagatge en aquest mon.

Tots tres, | especialment en Gabriel, tenien una perspectiva molt clara
del futur del sector. Quan la seva visic i la de la firma on treballaven es
van allunyar, van plantejar-se la creacié d'una empresa propia: “Tots
tres treballavem per a la mateixa empresa, en departaments
diferents. Aquesta firma va passar a mans d’una multinacional
belga i es va produir un gir substancial en la polilica de I'entitat. Els
canvis no ens van agradar perqué no tenien res a veure amb el que
nosaltres pensavem sobre el mercat. El cami que seguia I'empresa
no era el que voliem. Nosaltres teniem una idea formada de com
havia d’anar encaminat el producte de cara al futur, i ens vam
trobar que aquest projecte no es podia dur a terme perqué la
multinacional no tenia la mateixa mentalitat.” La globalitzacié possi-
bilita que la filosofia de les multinacionals sigui molt estereotipada i que
la creativitat individual es vegi anorreada. Per allunyar-se de tot aixd, en
Gabriel es va decidir a crear la seva propia empresa, i per a tal fi
necessitava la confianga de la seva familia i dels seus futurs socis: “La
meva dona, Carmen Peyra, em va donar el seu suport incondicio-
nal. Amb aixd només em calia convéncer els meus companys, cosa
gue em va costar vuit mesos. Lassumpte era complicat, perqué
tots tres ens trobavem en una situacié econdmica i professional
molt bona dins de I'empresa. Perd jo estava descontent amb el trag
de futur d’aquesta casa i sabia que les possibilitats del producte
amb qué tractavem eren molt amplies. Els meus companys, de for-
macié técnica, no ho veien tan clar com jo perqué ells no tenien
contacte amb el piblic, no coneixien la realitat exterior. Jo sempre
he viatjat molt i he parlat amb clients de tot el mdn, per aixé vaig
veure que hi havia moltes coses a fer, que es podien aconseguir
fites importants. Amb el temps els valg saber transmetre aquesta
confianga. Coneixiem el sector i les necessitats de les empreses
compradores i teniem un producte que ja estava dissenyat per al
mercat mundial, I'Gnic que haviem de fer era millorar-lo, i, per a fer-
ho, ens calia fundar una empresa amb tecnologia prapia.”

l.a nova empresa partia de la fidelitat de la secretaria d’en Gabriel, Eva
Terricabres. Amb Alfons Robleda com a director financer cobrien els
quatres pilars basics d'una empresa: la vessant econdmica, la produc-
ci6, la recerca | el desenvolupament del producte, més la part comercial.
Poc després s’hi van afegir Albert Ferras i Carles Rodriguez com a
técnics i, amb aquest equip, van crear Bossar 'any 1992, en plena crisi
post climpica: “La crisi econbmica no ens va aturar. Hi havia il-lusig,
ganes de fer les coses ben fetes i molta experiéncia al darrere de
cadascu. A banda d’aixd també hi havia una certa ingenuitat i un
apassionament vocacional. Amb plena confianga en el nostre
projecte vam engegar 'empresa { vam trobar una gran acceptacié

i
dels nostres productes en el mercat. Vam créixer rapidament. Amb
vuit anys hem passat de fabricar unes 25 installacions anuals a
fabricar-ne 130.”
Gabriel Taltavull comenta que la filosofia de lempresa és reinvertir la
major part dels beneficis: “En créixer tan rapidament ens vam trobar
que les instal-lacions inicials se’ns quedaven petites. Al cap de
cinc anys vam deixar les naus de lloguer de Martorelles (Vallés
Oriental) i vam comprar un terreny a Barbera del Vallés. Hi vam
construir la nau actual, amb molta il-lusid, i crec que la fabrica és
un model de construccié i de disseny perqué respon perfectament
a les necessitats de 'empresa. D'alli surt la totalitat de fa nostra
produccié. Hi tenim 104 treballadors, gent a qui hem hagut de
formar i, per tant, gent en qui hem hagut d’invertir molt. Invertim
sobretot en jovent i aixé no deixarem mai de fer-ho perqué un cop
estan formats tenen un gran futur dins de Yempresa i aporten
noves idees i iniciatives. |, per descomptat, I'altra gran inversio és
la que fem en ¢l Departament d’Enginyeria, la inversié técnica.” Els
nimeros parlen per ells mateixos; és innegable que Bossar ha
experimentat un creixement vertiginds i darrere d’aixd hi ha una
organitzacié comercial molt solida: “Fabriquem sota comanda. Tenim
uns productes tipus que adaptem a les necessitats de cada client.
Els 60 representants que tenim per tot el mercat mundial fan
possibles aquestes comandes. La qiiestid basica és trobar els
clients i que aquests quedin satisfets. Aixo no només s’aconsegueix
oferint un producte de qualitat, siné també mantenint un contacte
amb el client, fent que el producte funcioni. Aixo és basic. Nosaltres
tenim servei técnic a tots els paisos on hem exportat. Les tres filials
-EUA, Xina i Xile- ofereixen un servei técnic propi i als altres llocs
tenim contractats setveis técnics a través dels representants. A
més, aqui, a Pempresa, disposem de 15 professionals que viatgen
constaniment pel mén per tal d’oferir aquest servel.”
Lempenta de l'empresa i el caracter inquiet d’'en Gabriel porten a preveu-
re una continuitat en el ritme de creixement de Bossar. | aquesta és la
intencié perd, primer, cal aturar-se, replantejar-se la trajectoria. Es la
filosofia de pensar abans d'actuar, de tenir objectius molt clars i de no per-
dre el nord: “A principis d’any vaig proposar als meus socis de mirar
enrere i de mirar endavant, d’aturar-nos un moment i definir fins on
voliem arribar en els prdxims vuit anys. Lempresa esta en una si-
tuacié dptima per expandir-se i calia decidir si ens quedavem en el
sector mitja o si ampliavem la nostra oferta de preductes. El que ens
passa és que encara tenim la mentalitat de fa sis anys i si no anem
a satisfer les demandes del mercat mundial no estem treballant com
cal. El mercat cada cop és més exigent i els nastres clients ens de-
manen que ampliem I'oferta, que diversifiquem els productes. Aixd
suposa eliminar riscos i satisfer els clients perd també implica una
inversié important. Per aixd hem incorporat un soci financer, que ens
pot donar la solidesa que necessitem per preparar-nos per a 'expan-
sid. El que tine clar és que no vull desviar-me dels meus objectius, i
sl treballem bé aixd no passara mai perqué com més treballes, quali-
tativament parlant, més possibilitats tens d’aconseguir I'éxit.”
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“No deixarem mai
d’invertir en la formacié
de gent jove perque
aporta idees i iniciatives”




