
Casa Sol, el f il de Mieres que lliga lÕembotit espanyol

La companyia s'ha consolidat com a prove�dor essencial per a grans

marques de l'alimentaci�, amb un producte que requereix elasticitat i

resist�ncia per supor tar els processos industrials

Casa Sol �s molt m�s present del que sembla en el dia a dia de qualsevol consumidor. La companyia t� prop dÕun

80% de quota de mercat a Espanya en el f il que utilitza la ind�stria agroaliment�ria per lligar embotits. Aix� vol

dir que bona par t dels fuets, llonganisses i peces curades que passen per les l�nies de producci� del pa�s sÕhan

lligat amb f il fabricat a Mieres. Entre els seus clients hi ha Casa Tarradellas, El Pozo, Campofr�o, Noel o

Casademont. ÇPr�cticament tot lÕembotit que es lliga a Espanya es lliga amb f il que sÕha fabricat aqu�È, resumeix

Jordi Pujol, propietari de Casa Sol. Aix� doncs, amb 40 treballadors i una facturaci� de 7,5 milions dÕeuros, Casa

Sol abasteix des de Mieres algunes de les grans companyies aliment�ries del pa�s. La f�brica mant� ocupaci�,

f ixa activitat industrial i dona continu�tat a una manera de produir arrelada al territori. Per aix�, quan Pujol parla

de sostenibilitat, hi inclou els materials i les cer tif icacions, per� tamb� els llocs de treball, les fam�lies i lÕequilibri

dÕun municipi petit.La hist�ria de Casa Sol �s una successi� dÕadaptacions. Durant d�cades va treballar amb

f ibres naturals com el jute, el c�nem o el lli, vinculada al camp, al cal�at i als ar tesans que feien catifes, cistells o

complements. A par tir dels anys cinquanta i seixanta, amb el creixement de les primeres ind�stries dÕembotit a

la zona dÕOlot, va comen�ar a obrir un nou mercat. El sector es va mecanitzar, va cr�ixer i va demanar productes

cada vegada m�s espec�f ics.El gran gir va arribar als anys vuitanta. La crisi del cal�at i la deslocalitzaci� de

moltes empreses cap a la Xina van fer caure un dels pilars de la casa. Al mateix temps, lÕembotit vivia un for t

creixement. Casa Sol va llegir el canvi i va concentrar bona par t de la producci� en aquell sector. A f inals dels

vuitanta i principis dels noranta, el client principal ja era la ind�stria c�rnia. El 1992, la companyia va muntar la

f�brica de Mieres, que durant uns anys va conviure amb les of icines i el magatzem dÕOlot, f ins que tota lÕactivitat

es va centralitzar a la Garrotxa.ÇLa nostra empresa, per l�gica de mercat, no t� sentit que estigui viva. Nosaltres

ja haur�em dÕhaver tancat fa 80 anysÈ, admet Pujol. ÇNo tenim la capacitat productiva dÕuna gran ind�stria t�xtil ni

els recursos dÕuna gran companyia. El nostre secret ha estat adaptar-nos al mercat, anticipar-nos als canvis i

trobar n�nxols on ens pogu�ssim fer for tsÈ, afegeix. Una gran t�xtil pot fabricar en un mes el f il que Casa Sol

produeix en un any, per� no pot fer el mateix producte.En el cas dels embotits, aquest producte ha de reunir dues

qualitats que, en t�xtil, no sempre conviuen b�: elasticitat i resist�ncia. ÇS�n dues caracter�stiques

antag�niques. Si puges lÕelasticitat, perds resist�ncia i, si puges la resist�ncia, perds elasticitatÈ, explica Pujol.

El f il ha de supor tar processos mecanitzats dÕembotit, lligat i penjat sense fallar. ÇSembla una cosa simple, per�

si el f il no funciona, tot el proc�s seÕn va a resÈ, diu. La f�rmula �s par t del coneixement acumulat de la casa.A

par tir dels anys 2000, amb el relleu generacional, Casa Sol va tornar a fer-se la mateixa pregunta: qu� passa si

un mercat que avui funciona deixa de fer-ho dem�? La primera resposta va ser lÕexpor taci�. La f irma va

comen�ar a treballar de manera m�s dirigida a Llatinoam�rica, on els productes curats tenen m�s semblan�a

amb els del mercat espanyol. Avui ven des dels Estats Units i M�xic f ins a diversos pa�sos sud-americans. Tamb�

treballa a Europa occidental i t� pres�ncia en una trentena de pa�sos.La segona resposta va ser Casa Sol

Handmade. El projecte va n�ixer entre el 2008 i el 2009, quan lÕempresa buscava una nova via de creixement

sense abandonar lÕalimentaci�. La base era la mateixa estructura industrial que ja utilitzava per fabricar cordills

gruixuts per a lÕembotit, per� aplicada a un mercat molt diferent: les manualitats, el ganxet, el macram�, els

tapissos o les catifes. La inversi� va ser dÕun mili� dÕeuros. ÇNosaltres no som distribu�dors. Nosaltres

fabriquemÈ, subratlla Pujol.Mar ta Pijoan, coordinadora del depar tament de manualitats, recorda que van

comen�ar trucant antics ar tesans i constatant que molts havien plegat. Just aleshores creixia el do it yourself.

Per guanyar visibilitat en un mercat on encara no tenien nom, Casa Sol Handmade va comen�ar a apostar per les

f ires, per les campanyes a les xarxes socials, especialment a Instagram, i per apar�ixer en revistes



especialitzades amb peces fetes amb els seus f ils. Aquelles accions els van permetre ensenyar el producte

acabat, arribar a un p�blic m�s jove i adaptar els formats a les necessitats de les merceries i dels clients

f inals.Un dels primers productes dÕaquesta etapa va ser Cotton Air, un cot� reciclat registrat per la companyia i

pensat inicialment per fer catifes amb un material econ�mic, resistent i amb cos. A par tir dÕaqu�, Casa Sol

Handmade va ampliar cat�leg amb jute, c�nem, lli, cotons i altres f ils f ins a superar els 600 colors. La car tera

supera les 2.000 merceries, amb clients a Espanya, Fran�a i diversos mercats de Llatinoam�rica, tot i que Pujol

admet que en aquest �mbit Am�rica �s m�s inestable perqu� el handmade Çno �s una necessitat, �s un luxeÈ.La

botiga de Girona, ober ta el 2023, ha esdevingut un showroom i un banc de proves. ÇLa idea �s que una merceria

no pugui dir que no pot omplir una botiga amb Casa SolÈ, resumeix Pijoan. Aquesta capacitat tamb� sur t de la

maquin�ria. Casa Sol est� preparada per fer gruixos que altres t�xtils no poden assumir sense inversions

espec�f iques. ÇNosaltres podem fer el que ells fan, per� ells no poden fer el que nosaltres fem. Per aix� estem

vius, perqu� anem sempre contracorrentÈ, diu Pujol.El handmade representa avui prop del 30% de la facturaci� i

lÕagroalimentari, el 70%. La l�nia de manualitats ha incorporat un relat de proximitat i sostenibilitat que cada

vegada pesa m�s en la decisi� de compra. La companyia treballa amb materials cer tif icats, exigeix garanties a

prove�dors i aplica protocols com el Detox by Greenpeace per reduir qu�mics innecessaris en els processos de

tintura. Tamb� disposa de cer tif icacions sobre mat�ries primeres lliures dÕexplotaci� infantil i sobre condicions

laborals als pa�sos prove�dors.LÕobjectiu ara �s cr�ixer sense trencar aquesta doble identitat. En agroalimentari,

Casa Sol vol anar m�s enll� del f il i ampliar la car tera de consumibles per a clients que ja coneix, especialment

en la ind�stria c�rnia, per� tamb� en el peix, la pesca i el sector agr�cola. En manualitats, la prioritat �s guanyar

for�a a Espanya i seguir expandint lÕexpor taci�. DÕalguna manera, el futur torna a connectar amb els or�gens: el

camp, la ind�stria i els of icis. Dos segles despr�s, Casa Sol continua fent f il. El que ha canviat �s tot el que

aquest f il aguanta.
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