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MAYORAL 2: EL NUEVO ALMACÉN DE DISTRIBUCIÓN1 
 
 

 
Rafael Domínguez de Gor, presidente de Mayoral, y su director técnico, Salvador Gª de 
Lucchi, atravesaban la entrada de la parcela que contenía el nuevo almacén 
automatizado Mayoral 2 (ver Anexo 1). El resultado del proyecto iniciado algo más de 
dos años antes les llenaba de sensaciones: fuera de la fábrica, el olor a lavanda y romero 
de la vegetación ya crecida; la visión de la impresionante fachada de la nave que 
simulaba un tejido plisado; dentro, el sonido de cajas, perchas, prendas…, robots, 
carruseles y raíles…, girando, subiendo y bajando (Gª de Lucchi lo llamaba “sinfonía”; 
otros no percibirían su belleza y oirían solo ruido).  
 
Pero sobre todo, les llenaba de orgullo el haber cumplido los planes que se habían 
impuesto al decidir su construcción. Era junio de 2020, 100 días después del 
confinamiento provocado por la pandemia del COVID-19. En esos meses, Amazon, el 
referente mundial de la venta online, tardaba 2-3 semanas en servir los pedidos por el 
crecimiento de la demanda. Mayoral servía sus pedidos e-commerce en 24 horas.  
 
Mayoral era una historia permanente de mejora continua. En los últimos 11 años, de 
2009 a 2019, había realizado cambios rupturistas y de mejora alternos: la 
automatización de Mayoral 1 para doblar capacidad; después, las mejoras continuas en 
eficiencia para absorber crecimientos de ventas; más tarde, la automatización de 
operaciones de alta exigencia para cambios al canal online; por último, la filosofía 
multicentro con Mayoral 1 + Mayoral 2 doblando la capacidad y con omnicanalidad.  
 
Salvador decía: 
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