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RESUMEN

Este caso describe los principales factores que explican el nivel de 
excelencia alcanzado por Metalquimia, empresa que ha sido me-
recedora entre otros reconocimientos, del «Premio Príncipe Felipe a 
la Excelencia Empresarial» otorgado por el Ministerio de Industria, 
Turismo y Comercio de España. Uno de los factores decisivos es la 
filosofía basada en la creativación, resultante de la unión de los con-
ceptos creatividad e innovación.

PALABRAS CLAVE

Creativación, Creatividad, Industria cárnica, Innovación, Metalqui-
mia.

ABSTRACT

This case describes the main factors that explain the level of exce-
llence achieved by Metalquimia, a company that has earned among 
other awards, the «Prince Felipe Award for Business Excellence» awar-

1.  Los autores agradecen la colaboración de Josep Lagares, director general de Metalquimia.
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ded by the Ministry of Industry, Tourism and Trade of Spain. One of the 
decisive factors is the philosophy based on creativation, resulting from 
the union of the concepts creativity and innovation.
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«Creativación o Extinción... tú eliges».

Josep Lagares

1.  Introducción

«Aspiramos a transformar la forma de procesar la carne 
para que nuestros clientes crezcan con mejor eficiencia, servi-
cio y calidad».

Josep Lagares

Narcís Lagares, padre del actual director general de Metalquimia, estu-
dió a distancia para tener la formación de delineante. Posteriormente, en 
1971, y conjuntamente con dos socios más creó Metalquimia en Besalú 
(Gerona) para ofrecer soluciones de proceso a la industria cárnica, muy 
artesanal hasta aquel momento.

El primer producto fue un dispositivo eléctrico para matar moscas y así 
mejorar la higiene de las fábricas cárnicas. Poco después, y tras asistir a una 
feria en Holanda, detectaron la oportunidad de mercado que suponían las 
inyectoras. Una inyectora es una máquina que administra salmuera unifor-
memente para el curado de la carne. Las primeras inyectoras de Metalqui-
mia iban destinadas a los productos cárnicos cocidos (tipo Jamón York). 
Desde los inicios, la creatividad y la búsqueda de la innovación han sido 
dos de sus pilares básicos. En 1972 Narcís Lagares diseñó y patentó la 
primera inyectora de productos cárnicos con efecto «spray». Poco después, 
lanzó el primer reactor de masaje/maduración con efecto pulmonar, equi-
pado con camisa de frío, capaz de efectuar diferentes tipos de masajes (sua-
ves y agresivos) en un solo proceso. A los pocos años, Metalquimia ya se 
convirtió en líder del mercado español. En 1977 diseñó la primera embuti-
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dora automática al vacío para todo tipo de carnes. Esta línea innovadora de 
maquinaria le permitió el salto a la industria cárnica mundial.

En 1988 se incorporó a la empresa, Josep Lagares, tras finalizar los 
estudios de Ingeniería Química en el IQS. Es una persona poliédrica, afi-
cionado a la aviación y al paracaidismo, y también a la música, donde toca 
el clarinete y el saxofón. Tres años antes, se había incorporado su hermano 
Narcís Lagares Jr en el Departamento de Producción.

Metalquimia es una empresa de capital 100% familiar ya que en 1989 
Narcís Lagares y sus dos hijos, Josep y Narcís, compraron todas las accio-
nes de la empresa al resto del accionariado. Para ello, hipotecaron su patri-
monio, incluyendo la vivienda familiar. Poco después, a principios de la 
década de los 90, se produjo la inesperada noticia de la primera guerra del 
Golfo Pérsico (Irak-Kuwait). Este conflicto bélico provocó un hundimiento 
de las bolsas y una parada importante en la economía mundial. Metalqui-
mia vio como la mayoría de clientes anulaban sus pedidos. Este ha sido uno 
de los momentos más difíciles de la vida de la empresa ya que hacía más 
difícil la devolución del préstamo que habían obtenido para la compra de 
las acciones.

En 1992, los dos hermanos cursaron un Máster en Gestión y Dirección 
de Empresas en la Universidad Politécnica de Cataluña. Unos años más 
tarde, en 1996, la empresa tuvo un cambio generacional al empezar a de
sempeñar Josep y Narcís, respectivamente, el puesto de director general y 
de director de operaciones. A finales de los noventa se introdujeron en el 
segmento de los productos marinados.

Metalquimia opera en el subsector de la fabricación de maquinaria 
para la fabricación de los productos cárnicos cocidos, marinados y curados. 
Las fases de producción se subcontratan a unas 50 empresas locales y una 
vez se acopian todas las piezas necesarias, la maquinaria se monta dentro 
de la empresa ya que la calidad final del producto (evitando oxidaciones en 
las piezas de chapa) es un elemento crítico. Utiliza proveedores locales ya 
que en un radio de pocos kilómetros cuenta con empresas muy especializa-
das y a precios competitivos.

En el año 2000, Metalquimia confeccionó su primer Plan Estratégico 
(2001-2005). Además de dedicarse a la producción de bienes de equipo, la 
empresa ofrece servicios de consultoría tecnológica y mantenimiento, entre 
otros. Como consecuencia, es una de las pocas empresas que se ha especia-
lizado en todas las fases que conlleva la producción, convirtiéndose así en 
referente mundial en la fabricación de maquinaria del sector cárnico. Sus 
clientes incluyen los líderes mundiales de la industria cárnica.
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2.  Sector cárnico

La industria cárnica es un sector que en las últimas décadas ha experi-
mentado en el mundo tasas de crecimiento anual entre el 5% y el 6%. En 
Cataluña, representa una tercera parte de la facturación de la industria ali-
mentaria, que es el tercer sector económico (3,61% del PIB en 2013) des-
pués del turismo y la construcción. Una muestra de la importancia del sec-
tor es que Cataluña es el primer clúster agroalimentario de Europa, seguido 
de Lombardía y Dinamarca. Como ejemplo, se puede recordar que cada 
año se sacrifican en Cataluña, 15 millones de cerdos, lo que representa el 
11% de Europa. Es un sector con un potente papel anti cíclico ya que en 
estos años difíciles ha sido capaz de sostener la producción, de destruir 
poco empleo (durante la crisis los puestos de trabajo se han reducido un 
4%, que es mucho menos que el 20% del sector industrial) y de aumentar 
las exportaciones (han aumentado un 22,7% de 2007 a 2012).

En estos momentos, el sector tiene importantes retos como la seguri-
dad alimentaria, el bienestar animal, la escasez de recursos básicos (ener-
gía, terreno arable y agua, entre otros) y los problemas medioambientales 
(CAREC, 2014). Y, paralelamente, el aumento de población y el incremen-
to del consumo de carne per cápita, sobre todo en Asia y Latinoamérica, 
está incrementando exponencialmente la demanda de proteína hasta límites 
que no es fácil que se puedan conseguir sin la introducción de nuevas tec-
nologías.

De cara al futuro se espera que el sector cárnico siga creciendo a un 
ritmo anual del 5% o 6%, ya que tiene unas inmejorables perspectivas de 
crecimiento. Esto representa una gran oportunidad para las empresas que 
producen maquinaria para la industria cárnica.

El subsector de producción de maquinaria para la industria cárnica está 
muy atomizado y cuenta con tres tipos de empresas:

·  �Grandes multinacionales muy diversificadas que producen maqui-
nas para diversos sectores como MUDDLEBY (empresa centena- 
ria que en 2013 facturó 1.428 millones de euros y que cotiza en el  
NASDAQ de Nueva York), GEA (facturó 4.300 millones de euros 
en 2013, con 18.000 empleados y cotiza en la Bolsa de Frankfurt) y 
MAREL (facturó 662 millones de euros en 2013, con 3.600 emplea-
dos y cotiza en el NASDAQ). Son grupos que crecen adquiriendo a 
pequeños competidores y que ofrecen una oferta integrada.

·  �Empresas de Nicho, normalmente familiares, muy especializadas 
en tecnologías focalizadas en uno o varios sub-segmentos. Metal-
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quimia actúa en el subsector de maquinaria para cocidos y marina-
dos que factura unos 400 millones de euros al año (5% de la indus-
tria mundial de maquinaria para la industria cárnica). En este 
subsector el número de competidores a nivel mundial es de una vein-
tena. A parte de esta línea principal, hay actividades complementa-
rias (ingeniería y consultoría especializada). En este segmento los 
factores claves de éxito son la flexibilidad, la proximidad al cliente, 
la capacidad de reacción y la innovación que le permiten superar a 
menudo a grandes grupos multinacionales. En España, los competi-
dores son empresas de dimensión mucho más reducida como 
ADFOOD de Gerona.

·  �Pequeñas empresas locales que sirven los mercados nacionales con 
máquinas más simples sin contenido  tecnológico.

«Alargar, distribuir y minimizar...
...estas 3 palabras serán la clave para la alimentación del fu-
turo».

Josep Lagares

Los grandes retos de futuro serán el aumento de producción de proteí-
nas, su distribución equitativa por todo el planeta y la minimización del 
residuo sobrante, así como la automatización y robotización de las plantas 
de producción de las empresas cárnicas y el aumento de la vida útil y la 
seguridad alimentaria del producto cárnico.

3.  Creativación

«La creativación es una de las pocas formas de creci-
miento que les queda a las compañías».

Josep Lagares

El éxito de Metalquimia se debe sobre todo a una filosofía basada en la 
creativación (neologismo inventado por Josep Lagares en el año 2007, re-
sultante de la unión de los conceptos creatividad e innovación), que em-
pezaron a gestar en 1992 cuando recibieron un Premio a la Innovación de 
la Generalitat de Cataluña por una tecnología que luego fue un rotundo 
fracaso comercial. Había que perfeccionar el proceso innovador, como dice 
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Josep Lagares: «no puede ser que sólo el 40% de las ideas tengan éxito, 
significa que el otro 60% se dedican recursos que no se transforman en 
valor, y una empresa no se puede permitir dedicar recursos a tantos fraca-
sos». Creativación implica generar nuevas ideas mediante la creatividad y 
transformarlas en valor añadido a través de la innovación disruptiva.

Pero esta filosofía no es algo nuevo, ya desde los inicios de Metalqui-
mia, Narcís Lagares comprendió que la innovación era una pieza clave para 
desarrollar una empresa sostenible. Sin embargo, es al pasar el testigo a los 
hijos cuando éstos deciden sistematizar el proceso.

En el año 2001, crearon el Centro de Investigación y Tecnología de la 
Carne, que les permite separar totalmente la generación de retos creativos 
y la creación de ideas (sede central en Gerona) de la producción (fábrica de 
Palol de Revardit —comarca del Pla de l’Estany— a pocos kilómetros  
de la central). El centro consta de laboratorios, centros de diseño y fabrica-
ción de prototipos, plantas piloto y bibliotecas para poder materializar esa 
generación de ideas en nuevos productos. Empezando por la primera paten-
te obtenida por una inyectora de spray para productos cárnicos cocidos, la 
lista sigue aumentando hasta incluir embutidoras de músculo entero, cáma-
ras de vacío o reactores de masaje de la carne.

El proceso de creativación sistemática en Metalquimia sigue varias  
fases:

  1. � Cultura de creativación. El primer impulsor de la creativación no 
es el Director de Innovación, sino el propio Director General.

  2. � Búsqueda continua y proactiva del talento creativo. A través de 
programas de becarios y de Formación Profesional Dual se está 
siempre intentando detectar a personas que sean especialmente 
proactivas y creativas.

  3. � Formación continua y socialización de la creativación. Todos los 
empleados participan en actividades y talleres de fomento de la 
creativación. A través del Foro de la Creativación todos los em-
pleados sin excepción aportan ideas para solucionar los retos que 
se plantean desde Dirección. Como explica Josep Lagares: «Hay 
que estimular el hemisferio derecho del cerebro, el creativo, mien-
tras que en la escuela se trabaja con la izquierda, lo lógico y ra-
cional. Hay una pila de juegos y técnicas para despertar las neu-
ronas de este hemisferio».

  4. � Promoción del disfrute de la creatividad inconsciente. Como hay 
que generar muchas ideas, cualquier lugar es adecuado, ya sea 
mientras se espera el autobús o durante la ducha. Todos los em-
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pleados van con una libreta para apuntar las ideas que se les ocu-
rren en cualquier momento.

  5. � Promover la creatividad consciente. Enfocada a retos creativos 
concretos, en la empresa, con talleres de creatividad en los que 
participan 6 o 7 personas durante 1 o 2 horas para aportar más de 
cien ideas para solucionar un reto.

  6. � Evaluar y priorizar las ideas que se generan. Cuando una idea es 
aprobada por el Comité de Innovación (integrado por el Director 
General, Director Ingeniería, Director Tecnológico, Área Manager 
Comercial) pasa un filtro adicional que prioriza las ideas que son 
muy atractivas (ya tengan poco o mucho riesgo) y superan una pun-
tuación. Las que son poco atractivas, se descartan. Se consideran 
criterios como el impacto en la facturación futura de la Compañía y 
en el sector, la facilidad de imitación del producto por parte de los 
competidores, la patentabilidad, el nivel de inversión inicial de desa- 
rrollo, el valor añadido (mejora de la productividad, reducción de 
costes, aumento de la calidad del producto, mejora condiciones la-
borales o medioambientales, etc.). El objetivo es que el 100% las 
ideas desarrolladas tengan éxito y se transformen en valor.

  7. � Diseño, prototipaje virtual y gestión del conocimiento. A partir de 
1989 con el departamento de Inteligencia Corporativa iniciaron la 
labor de vigilancia tecnológica, práctica pionera en Cataluña, don-
de se reestructuró toda la información relacionada con la ciencia de 
la carne (patentes, competencia, artículos científicos, entorno, etc.) 
con una biblioteca y base de datos especializada se gestiona el 
conocimiento de todas las innovaciones en el mundo de la carne. 
A través de un software que han generado separan los proyectos de 
innovación en incrementales (mejora de productos ya existentes) o 
de ruptura. De esta forma combinan los proyectos incrementales 
(menos riesgo, menos potencial de generación de valor a largo 
plazo) de los proyectos de ruptura (más riesgo, más potencial futu-
ro de crecimiento del valor generado).

  8. � CO-Creativación o Creativación abierta. Se colabora con otras orga-
nizaciones, sobre todo clientes y centros de investigación, para innovar.

  9. � Se reconoce y premia las ideas. Desde 2002 se otorgan los Pre-
mios a la Innovación y se destina el 20% de los beneficios a pre-
miar las ideas de los empleados.

10. � Monitorización. A través de un cuadro de mando se controla el 
funcionamiento del proceso de creativación con indicadores que 
monitorizan todo el proceso.
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Gracias a esta metodología, la empresa ha conseguido aumentar hasta 
un 90% el porcentaje de éxito de los nuevos proyectos, mientras que en el 
sector este porcentaje es del 40%. El hecho de que el 10-15% de las ventas 
y el 31% del personal está relacionado con este proceso ha ayudado a que 
cada año se generen alrededor de diez nuevos productos. Como consecuen-
cia, es una de las empresas catalanas que más patentes registra. Una mues-
tra del éxito en innovación es que alrededor del 70% de las ventas procede 
de productos lanzados en los cinco años anteriores.

La empresa coopera con otras empresas y establece alianzas estratégi-
cas con sus clientes, proveedores, centros tecnológicos y universidades 
para hacer realidad esta innovación continua y adaptarse con más facilidad 
a nuevos mercados. Como ejemplo, Metalquimia y el Instituto de Tecnolo-
gía Agroalimentaria (IRTA), y más tarde la empresa cárnica Casademont, 
tras diez años de investigación desarrollaron la tecnología QDS Process 
(Quick Dry Slice) para acelerar el proceso de secado de productos curados 
que pasó de 40 días a 40 minutos. Para ello, introdujeron la innovación de 
congelar y cortar el embutido antes de secarlo, consiguiendo un secado 
mucho más rápido, con más calidad y menores costes de ciclo de produc-
ción.

4.  Otras características del modelo de negocio

Además de la creativación, el modelo de negocio de Metalquimia (ver 
anexo 1) tiene otras características diferenciales.

4.1.  Modelo ELISA

El capital humano implicado e innovador es clave en Metalquimia. 
Para ello, ya en el proceso de selección se prioriza el potencial innovador 
de los candidatos. En 2006, introdujo el modelo ELISA que se aplica a los 
más de 120 empleados de la empresa:

E  – � Excelencia/perfeccionismo en todas las actividades y niveles 
de la organización.

L  – � Laboriosidad, trabajar de sol a sol dejando espacio para el 
anti estrés.

I    –  Iniciativa e inquietud por cambiar, mejorar y crecer.
S  –  Sencillez en la vida privada.
A  –  Austeridad cuando se tiene que invertir.
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Este compromiso promueve un buen ambiente de trabajo y que los 
trabajadores se impliquen y aporten nuevas ideas. Por ello, el 20% de los be- 
neficios se reparte entre los trabajadores en base a su implicación. Para 
potenciar el sentimiento de pertenencia tiene un amplio plan de actividades 
extra-laborales (deportivas, concursos de fotografía, conciertos, etc.).

4.2.  Automatización

Otro de los aspectos que han trabajado continuamente y que ha ayuda-
do a obtener una mayor ventaja competitiva y a su vez, tener un control 
mayor y más eficaz sobre la producción, es la automatización de los proce-
sos. A través del control continuo, se contabiliza y registra todos los pasos 
que ha seguido el producto, lo que facilita la obtención de información que 
contribuye a la posibilidad de implantar mejoras. Como consecuencia de 
este adelanto, la empresa ha podido ahorrar tiempo de la mano de obra que 
ha sido reasignada a otras áreas dónde pueden aportar más valor. Por citar 
un ejemplo, Metalquimia creó el sistema de cocción FDC Cookline que 
unifica diversos procesos en uno gracias a la automatización de la cocción 
y el enfriamiento. El resultado final ha contribuido a reducir la energía 
empleada durante el proceso y con mayor calidad, seguridad e higiene del 
producto cárnico lo que incrementa el rendimiento.

4.3.  Calidad

Según la propia empresa, los rasgos más característicos y que ayudan 
a diferenciarse de los demás competidores son su calidad, seguridad, ver
satilidad, durabilidad, rentabilidad y servicio. Por ello, la calidad ha sido 
siempre uno de los factores clave. Ya en 1996, se consiguió el certificado 
ISO 9001, que ha ido renovando y actualmente cuenta con el Sistema de 
Gestión de la Calidad ISO 9001:2000. A parte de la variedad de productos 
que ofrecen, Metalquimia presta unos servicios adicionales, como son el 
servicio personalizado o las soluciones integrales, y que hacen que su ma-
quinaria se establezca en la gama alta. En un sector donde muchos fabri-
cantes han apostado por una estrategia low-cost, Metalquimia tiene clientes 
que están dispuestos a pagar precios más altos por sus productos que por 
los de la competencia, porque ven en Metalquimia a una empresa en la que 
confiar, que ofrece una mayor calidad y diferenciación.
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4.4.  Internacionalización

Ya en 1976 decidieron adentrarse en otros mercados europeos, empe-
zando primero por Portugal. En 1977 crearon un departamento de exporta-
ción con dos personas expertas en abrir nuevos mercados. También aposta-
ron por Italia y empezaron a desplazar de forma continuada tecnólogos e 
ingenieros para vencer las reticencias a cambiar la forma de fabricar de los 
italianos. Hoy día todos los grandes maestros de la industria cárnica italia-
na ya trabajan con la maquinaria de Metalquimia. A continuación, a princi-
pios de los 80, se fijaron como objetivo establecerse en América Latina y 
Estados Unidos. A todo ello le acompañó la continua expansión en Europa. 
Además, en la década de los ochenta y noventa la empresa dirigió su aten-
ción a los mercados asiáticos, Rusia, Europa del Este, América Central y 
Arabia. La importancia que han adquirido las exportaciones se ve reflejada 
en el crecimiento que han tenido en los últimos diez años, llegando al 80-
90% de su facturación aproximadamente.

Metalquimia cuenta con una amplia red comercial de representantes y 
distribuidores exclusivos, y su maquinaria se encuentra presente en más de 
75 países. Aunque hay casos en los que la distribución se lleva a cabo desde 
Gerona, en muchos países es algo que se gestiona mediante empresas locales. 
Estos representantes locales están gestionados por directores de ventas a los 
cuales se les pasa el contacto de futuros clientes para que puedan negociar la 
posible comercialización de los productos. Entre sus clientes internacionales 
se encuentran importantes empresas alimentarias como Shuanghui-Smithfield,  
Tyson Foods, Unilever, Sadía Ito Ham entre muchos otros...

4.5.  Fortaleza financiera

Los valores propios de empresa familiar explican que la capitalización, 
el poco reparto de dividendos y la orientación a largo plazo guíen las gran-
des decisiones de la empresa.

4.6.  Responsabilidad Social Corporativa

«Mi aspiración es dar a los demás sin esperar nada a 
cambio».

Josep Lagares
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Metalquimia desarrolla una importante actividad cultural y social (patro-
cinio de eventos, impulso de nuevos proyectos culturales, conservación de 
monumentos históricos, etc.). En 2013, impulsó la Fundación Privada para la 
Creativación para promoverla a nivel de país, empezando por la formación 
infantil en las escuelas. Como dice Josep Lagares: «Nuestro País debe tender 
a ser la sociedad que en 2020 realice las innovaciones de ruptura, los Ipad 
del momento. Si queremos acercarnos a los grandes ecosistemas de creativa-
ción, como Massachusetts e Israel, se ha de impulsar la creativación y la 
iniciativa emprendedora en la enseñanza desde la escuela primaria, y en 
todas las escuelas públicas, no puede ser que sólo se haga en algunos cen-
tros privados elitistas». El propio Josep Lagares ha sido vicepresidente de la 
Fundación Príncipe de Gerona y del Fórum IMPULSA de la misma Funda-
ción (del que ha sido presidente en el período 2010-2013) cuyo objetivo es 
transformar el País vía la transformación positiva de su juventud.

5.  Reconocimientos

La calidad y la innovación han hecho que en 2007 le fuera otorgado el 
«Premio Príncipe Felipe a la Excelencia Empresarial» por el Ministerio de 
Industria, Turismo y Comercio de España. La internacionalización de Me-
talquimia también ha sido premiada por diferentes instituciones como la 
Generalitat de Cataluña, la Cámara de Comercio de Gerona o la Asociación 
de Multisectorial de Exportadores (AMEC). Es la primera empresa cata
lana que ha obtenido dos veces el Premio a la Innovación (1992 y 2001) 
concedido por la Generalitat de Cataluña.

También ha sido reconocida por su labor de añadir valor humano a 
procesos y productos. Este compromiso social ha sido reconocido por di-
versos premios. Así, en 2005 recibió el Premio Bufí y Planas que reconoce 
a entidades que han destacado por haber respetado el compromiso con las 
personas por encima de otros factores. En concreto, este premio lo recibió 
por su política de hacer participar a los trabajadores en los beneficios de la 
empresa. En 2010 recibió el Premio Mercè Sala, en reconocimiento a los 
valores de innovación y compromiso con las personas.

6.  Cuestiones para la discusión

1.  ¿Qué factores explican el éxito en innovación en Metalquimia?
2. � Recientemente, Metalquimia ha ganado un concurso internacional, 
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compitiendo con grandes grupos multinacionales, para suministrar 
una gran instalación en uno de los líderes mundiales con sede en 
China. ¿Qué factores pueden explicar que una pyme como Metal-
quimia haya ganado este concurso?

3. � Confeccionar un análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortale-
zas y Oportunidades) de Metalquimia

4. � ¿Cuáles son los principales riesgos que afronta Metalquimia?
5. � ¿Cuáles son los próximos pasos estratégicos que Metalquimia de-

bería acometer?
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Anexo 1. Modelo de negocio de Metalquimia

Fuente:  Elaboración propia.
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Anexo 2. Balances, cuentas de resultados y ratios (fuente SABI)
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