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EDITORIAL

Esforg,
trebadll
| esparanca

Benvolguts amics i amigues,

Després de 'estin, Empresarial Girona torna amb la mateixa forga i desitjant que els
lectors, empresaris i col laboradors hagueu carregat les piles per tal de poder afrontar
amb valentia aquesta nova temporada economica. Sabem que les condicions no son
les més optimes per iniciar i consolidar negocis, pero ara més gue mai hem de treba-
llar al maxim per aconseguir que les nostrves idees i els nosires projectes puguin tirar
endavant. Sabem que les possibilitats a I 'hora d 'aconseguir suporis -ja siguin de caire
economic, politic o laboral- son escasses, pero és en aquests moments en que l'esperit
emprenedor de les nostres comarques ha d'aflorar més que mai.

El gque volem des d’aquesta edicio és animar tot el teixit empresarial a continuar
posant tot l'esfor¢ i dedicacio per engegar les nostres iniciatives empresarials. Som
els primers de veure i saber valorar la situacio de la demarcacio i1 del pais, 1 per
aquest motiu el nostre posicionament és continuar esdevenint capdavanters a l'hora
d’arriscar-nos per tirar endavant tot el nostre potencial professional.

I com sempre, volem recordar-vos que des d’Empresarial Girona intentarem afegir el
nostre petit gra de sorra per poder donar-vos les nostres perspectives empresarials 1
economiques, sempre des de la vessant més empresarial, continuant amb la mateixa
politica editorial de sumar esfor¢os amb tot el teixit empresarial de les comarques
gironines d'acord al nostre pilar: Empresarial Girona és una edicio “Feta per empre-
saris i per a empresaris ",

Per wltim, no vull deixar d'aprofitar aquestes linies per agrair el seu suport a totes

les persones, institucions 1 patrocinadors que ens han ajudat a portar aquest projecte
endavant.

Atentament,

sl

Niuria Carreras i Bertinetti
Presidenta AJEG
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Gironaq, lider en iniciativa emprenedora

El Global Enterpreneurship Monitor (GEM) s un estudi de
referencia a nivell mundial gue intenta mesurar la iniciativa
emprenedora de diferents territoris arreu del mon, i que
mostra el dinamisme dels gironins a I'hora d'emprendre.
Segons el darrer informe, corresponent a 2011, el 8,5% de
la poblacio adulta gironina havia realitzat alguna activitat
de creacio o llangament d'una empresa durant els ultims
42 mesos. Aquesta taxa d activitat emprenedora (TEA, per
les seves sigles en anglés), se situa gairebé dos punts per
sobre de la mitjana catalana, que es del 6,8%, supera en
mes de tres punts la taxa espanyola, que esta en el 5,31%
| es manteé per sobre la taxa europea, que és del 7,55%.

Tot i I'entorn d'activitat econdmica a la baixa, I'estudi cons-
tata una clara millora de la taxa d'activitat emprenedora
entre 20101 2011. Ales comarques gironines, aquesta taxa
s'ha duplicat en nomes un any, mentre que en el conjunt
catala lincrement supera el 35%. Les dades de l'informe
GEM implica que més de 30.000 gironins i 334.000 cata-
lans estaven en fase inicial de creaci¢ d'una empresa l'any
2011. Si s’analitza tot el proces empresarial, un de cada
quatre adults (25,57%) tenia la intencio de crear, I'estava

| EMPRESARIALGIRONA

creant o ja dirigia la seva propia empresa. Aixo representa
un augment interanual a Catalunya del 17,10% respecte a
la dada del 2010

L'informe també posa de manifest que a Catalunya el
78,53% de les persones emprenedores han creat el seu
negoci per oportunitat i un 19,2% per necessitat, que tot i
que ha crescut continua sent una de les taxes mes baixes
d'Europa. A més, Catalunya ha recuperat el flux positiu i
la creacio d'empreses supera de nou els abandonaments
empresarials. Segons el GEM, el 2011 per cada empre-
nedor que va tancar la seva empresa hi havia 1,57 em-
prenedors novells (empreses gue han iniciat operacions
en el darrer any).

El perfil de I'emprenedor correspon al d'un home d'uns 39
anys | amb estudis superiors. En aquest sentit, el nivell
educatiu dels emprenedors catalans ha anat millorant en
els darrers cinc anys i aquest perfil de persones se senten
cada cop mes atretes cap a una carrera emprenedora.
L'estudi apunta que el 66,3% dels emprenedors inicials
van declarar que havien acabat els seus estudis postse-
cundaris l'any 2011 mentre que el 2006 aquest percentat-
ge era del 52,9%.




Males perspectives a curt termini
per a 'economia gironina

L'Enquesta d'Activitat Econdmica de BBVA Research és
una de les estadistiques que millor prediuen el comporta-
ment de I'economia. Realitzada entre els directors d'oficina
de l'entitat, indiquen que la suau millora experimentada per
I'economia gironina durant el primer trimestre de 2012 es
va frenar en el segon per un empitjorament relatiu a quasi
tots els indicadors analitzats.

Per sectors, s'incrementa el percentatge d'enquestats que
responen gue l'activitat en el trimestre ha estat pitjor que
en el trimestre anterior, a excepcio de les activitats indus-
trials | exportadores. Les connotacions negatives de les res-
postes s'estenen tambe a la percepcid sobre 'evolucio de
l'economia durant el proper trimestre, cosa que anticipa un
creixement negatiu també durant la segona meitat de l'any.

Es remarcable, en positiu, el fet que incrementi un 5% el
nombre dels qui responen que la industria s'ha comportat
mes positivament que en el periode anterior. Aquesta mi-
llora suposa la consolidacid de la inddstria com a factor
estructural determinant de la recuperaci¢. Pel que fa a les
vendes exteriors, tot i la bona valoracio general, es preveu
un estancament per la dificultat de mantenir els nivells de
creixement de les exportacions en quofes de la dimensio
de les assolides en trimestres anteriors.

Altres sectors, com el de serveis -molt vinculats al turisme-
continuen ajustant-se, atenent les respostes donades, tant
en inversid com en ocupacio, en un context de dificultats
especialment per als fluxos nacionals i per 'especialitzacio
local en un tipus de turisme ja madur.

RES,

una moneda social per impulsar el comer¢ local

Fa quinze anys, va neixer a Limburg, una provincia
de Flandes d'uns 800.000 habitants, el RES, una
moneda alternativa gue naixia amb la voluntat de
potenciar el comerg local. Avui, en aquest territori,
hi ha mes de 100.000 persones i 5.000 empreses
usuaries del RES. Amb una voluntat similar, So-
cial Currencies Management SL, una spin off de |a
UdG, ha poriat el RES a les comarques gironines.
Aguesta tardor comengaran a repartir targetes en-
tre els usuaris que es registrin al seu web (wWww.
res.cat), amb |a intencio de distribuir-ne 10.000
abans de Nadal. En els primers mesos de vida del
projecte, s'han dedicat a potenciar el RES entre co-
mergos, pimes i autonoms de l'entorn de Girona.
En aquesta primera fase, ja han aconseguit 150
adhesions | a partir de Nadal pretenen estendre's
a Figueres.

Els impulsors del projecte subratllen I'avantatge per
als particulars que per cada recarrega que facin de
la seva targeta RES disposen d'un 10% meés de
diners (1 RES equival a 1 euro, de manera que ca-
rregant 100 euros s'obtenen 110 RES). Aixi mateix,
aconsegueixen ofertes | promocions pel fet de ser

membre de la xarxa. Agquest credit addicional s'aporta a partir de les
comissions que es cobren a les empreses | comergos, que al seu torn
es beneficien de formar part d'una xarxa que compra | ven entre els
seus membres, cosa que permet augmentar la seva facturacio.

Amb aquesta iniciativa es volen impulsar els petits negocis, que han
d'afrontar la competéncia ferotge de les grans cadenes i superficies,
| les dificultats que posen els bancs a I'hora d'oferir finangament, se-
gons la reflexio que fan els impulsors de I'empresa.

EMPRESARIALGIRONA | 7
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La produccid ecologica
creix un 19% a la demarcacioé

Segons dades del Consell Catala
de la Produccid Agraria Ecologica
(CCPAE), I'evolucio de la superficie i
els operadors | productors certificats
ecologics a les comarques de Girona
ha anat en augment any rere any des
del 2000.

“Girona continua
sent on hi ha menys
operadors”

En general, els creixements tant pel
que fa a la superficie dedicada al con-
reu ecologic com a les explotacions
ramaderes | els productors se situen
entre un 16% i un 19,81%.

El 2011 el nombre d'operadors inscrits
en agricultura ecologica a les comar-
ques gironines va ser de 260, i en el

primer trimestre del 2012 ja s’ha incre-
mentat aquesta gquantitat fins als 271.
Per demarcacions, Girona continua
sent on hi ha menys operaders (Bar-
celona ocupa el primer lloc), mentre
que en produccio ramadera se situa
en segon lloc, nomes superada per |a
demarcacio de Lleida.

A Catalunya, la
superficie de pro-
duccio ecologica
en hectarees no
ha parat de creixer
des del 1995, quan
hi havia 4.936 hec-
tarees de conreu
ecolégic.  Actual-
ment ja s6n 92.435
hectarees les que
es destinen a pro-
duccio ecologica

Girona és on puja més
el percentatge de desocupats

La demarcacié de Girona és la que
mes ha patit en I'increment de |'atur al
setembre de tot Catalunya percentual-
ment, amb el 5,23% en relacid amb el
mes d'agost.

En xifres absolutes, I'atur ha augmen-
tat de 2.776 persones a Girona. Pel
que fa al nombre total de desocupats
que consten actualment a les comar-
ques gironines, es de 55.821, dada
que representa un 2,58% meés que un
any abans | la mes alta des del maig
passat.

Per sectors, 'atur a les comarqgues gi-
ronines puja al sector serveis (3.220
desocupats mes) | es redueix a la
resta. L'activitat en que mes baixa

|  EMPRESARIALGIRONA

El consumidor cada cop €s mes cons-
clent de la necessitat de consumir
productes de proximitat amb menys
impacte ambiental | les noves norma-
tives europees que s'esperen fan pre-
veure un increment en la produccio |
en el consum ecologic.

I'atur és la construccio, amb 296 persones

menys a les llistes del SOC, la industria

(-79) | el sector agrari (-68). Del total
de desocupats, 15.531 son dorigen
estranger, | gairebé la meitat prove-
nen del sector serveis, seguit per la
construccio, d'una banda, | pels que
no tenen una ocupacié anterior o han
treballat a |la inddstria, de |'altra.

Quant a la contractacié, durant el setembre
s'han fet a la demarcacio 225 contractes
nous, la qual cosa suposa un 1,57% meés
que a l'agost, pero representa |la baixada

d'un 13,04% respecte al mateix periode fa

un any.




Microgestidé obre una nova

botiga Apple a Girona

La coneguda botiga d'Apple de Giro-
na anomenada Microgestio, situada al
carrer Ballesteries, tancara les seves
portes a finals del mes doctubre. El
motiu es la nova obertura d'un centre
Apple al carrer Pare Claret, a la zona
de I'Eixample. L'establiment se situara
davant de la Clinica Bofill i fara 160
m2, convertint-se en la mes gran en
superficies | en serveis de les deu de
que disposa Microgestio té a Catalun-
ya i la tercera de la marca a tot I'Estat
espanyol.

A mes a mes de botiga, el nou espai
Apple a Girona comptara amb servei
tecnic autoritzat, que actualment gau-
deix del guardo Apple Premium Service

TENDALS GARANGER -
ALBERT GARANGER

Provider. A més, disposara de dues au-
les de formacid equipades amb equips
d’'Ultima tecnologia on s'impartiran cur-

sos oficials d Apple | Adobe.

L'objectiu de Microgestio:

es millorar els seus ser-
veis | I'atencié al client. Un =
servels que es podran gaudir

coincidint amb l'obertura del :‘:-
I'espai dins el marc de les Fires !J- g }
,3 =

de Sant Narcis.

Tendals i sistemes de proteccio solar

Tendals Garanger és una empresa
gironina fundada el 1892 pel besavi
de |‘actual propietari Albert Garanger,
dedicada a la fabricacio i muntatge
de tendals i para-sols, amb servei
propi de manteniment i reparacio.

Tenim unes instal-lacions de 750 m* on

ens encarreguem de tot el projecte
des de |'inici fins a la seva finalitzacio.

C/ Passeig Sant Joan Bosco, 31
17007 Girona

- Fax. 972 21 44 65
|rtfc+mtendalsgara| 1ger.com
www.tendalsgaranger.com

EMFPRESARIALGIRONA
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El client
com a objectiv corporatiu

Fins als anys 60, la construccio d'una fabrica era molt costosa | poca gent podia iniciar un gran negoci. Gracies
a aquest fet, els propietaris de les poques empreses que es constituien, obtenien el control del mercat ja que la
competencia era quasi inexistent.

A mesura que va anar evolucionant 'economia, la distribucié va esdevenir el referent de I'éxit empresarial.
La globalitzacio va suposar la possibilitat de?cumptar amb fabricacio a baix cost des de qualsevol lloc del
mon. L'avantatge I'obtenia qui era capag¢ d'aconseguir una bona xarxa de distribucio per la qual importar
productes resultés molt mes barat que comprar en negocis locals.

Amb l'entrada a I'era de la informacio, a partir de 1990, es va comengar a produir un canvi de papers
entre el poder que exercien els venedors sobre els compradors. Els consumidors van comengar a
tenir llibertat per triar | remenar entre el gran ventall de productes que se'ls oferien, fins al punt que,
avui dia, es pot consultar informacic o comprar qualsevol producte o servel, en qualsevol lloc 1 a
qualsevol hora.

Es en aquest moment en qué el consumidor/client s'ha convertit en |'eix vertebrador de
|'estrategia comercial de les empreses.

“El client no sempre té la rao,
és laraod.”



La millor manera per atreure clients | que aquests prenguin un sentiment de
fidelitat envers la marca és coneixent el segment del mercat que mes pot estar
interessat en el producte o servei que s'ofereix. Aguesta esdeve una informa-
cid valuosissima que ajudara el departament de marqueting a crear les millors
estrategies | focalitzar-les cap a un public objectiu concret que, d'una manera o

altra, estara disposat a consumir alloé que es ven.

Aixi, coneixent el client, s'assegura que el missatge gue es despren de la marca
arriba a un receptor predisposat a la compra, cosa que estalvia costos publicita-
ris o de promoecio. A fi d'obtenir aguesta informacio sobre els clients potencials
de I'empresa s'ulilitzen les eines que proporcionen la investigacié de mercats,
una tecnica que permet recopilar dades sobre qualsevol aspecte del mercat | els
factors que I'envolten per tal d'interpretar-los | poder fer Us de la informacio, que
conclou en favor de la marca.

Una de les premisses que s'han de
tenir clares quan un s'enfronta al po-
sicionament es que els primers clients
de la seva marca han de ser els pro-
pis treballadors de I'empresa. La sa-
" tisfaccio | predisposicio laborals dels
treballadors d'una empresa esdeve-
nen aspectes molt rellevants a I'hora
de transmetre aquests sentiments als
consumidors gque depenen de cada
estament, és a dir, de directius a co-
mercials, de comercials a proveidors
o de venedors a consumidors finals.
Quan cadascun d'aquests estaments
es creu el producte, és conscient de
l. - N ‘ la marca, en coneix les caracteristi-
ques | es capag d'extreure'n el maxim
rendiment, és quan una empresa sera

=t
4 "@ N

. p « | ii
(L@ g T

(> QW
(" U

REPORTATGE

Coneixem el nostre client?

Mitjangant analisis quantitatives i qua-
litatives, es pot recopilar informacié
sobre aspectes tan diversos com la
competéncia, la situacio politica que
envolta el mercat concret, els punts
forts i els febles de la mateixa marca |,
quant al tema que ens ocupa, el seg-
ment de mercat (farget) mes interes-
sant per a I'empresa, els seus habits
de compra, la percepcio de la marca,
el comportament social, etc. Un seguit
d'inputs reals que ajudaran a tragar la
linia estrategica a seguir per assolir
I'eéxit empresarial.

& El primer client és el client intern

capa¢ datreure d'una manera mes
eficient els clients potencials. Po-
der transmetre aquest sentiment als
clients esdeve un valor afegit que afa-
vorira la possible venda del producte
O servei.

Per tant, les estrategies de venda han
de comptar amb un emfasi especial
respecte a la preparacid dels propis
treballadors, per poder delegar-los la
responsabilitat d'aportar el posiciona-
ment desitjat cap als clients finals, mi-
tiangant formacio especifica sobre la
propia marca, els seus valors, la seva
filosofia i tot el comportament que es
deriva d'aquests punts.

Un dels factors que mes influeixen en |la decisid de compra
es la lleialtat, que en termes mercantils es podria traduir
com a properes compres, disposicio de recomanacio i reti-
céncia a canviar a un altre proveidor. | és que les analisis
mostren que aconseguir un nou client representa fins a sis
vegades el cost de mantenir-ne un de fidelitzat.

Un estudi recent sobre consumidors de la prestigiosa em-
presa d'informacio i mitjans globals Nielsen conclou que les
recomanacions personals son la formula publicitaria mes
eficag. | es que per molts avengos tecnologics amb que els
consumidors puguin comptar -publicitat tradicional (televi-
sio, premsa, radio...) o nous mitjans com Internet- el boca-
orella segueix essent el mitja que mes confianga genera.

Aquest, sens dubte, esdeve un dels reptes mes grans al
qual hauria d'aspirar una empresa: fer que els mateixos
clients siguin els encarregats de promocionar | recomanar
el producte o servei, tasca gens facil i que necessita en
primera instancia que la marca prengui consciencia d'ella
mateixa com a marca, que conegui quins son els seus ob-
jectius, la seva personalitat | quina és la seva estrategia
per tal de posicionar-se com a referent en el seu sector.

La marca ha de ser capag d'oferir un producte de qualitat
|, alhora, una excel-lent atencid al client en totes les fases
del proces de compra per aconseguir un client fidel, i aixi
assegurar-se una segona venda i la possibilitat de recoma-
nacio del producte o servei a tercers.

EMPRESARIALGIRONA
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litats d'arribar a la resta d'esglaons,
més enlia de les fites que inicialment s

Tothom ha a&ntltapartara‘i a vegada
qual exposa que dues persones quals
cadena de sis amics.

i)

En el procés de captaci
el primer nivell del cercle es
estaria destinat als clients po
Una gran part de I'éxit empresz
fa créixer aquest primer cerc
resta de segments. Com millo

Atencio al client

Sens dubte, l'atencio al client és |a
fase de venda en la qual, majoritaria-
ment, la marca entra en contacte di-
recte amb el client, és el moment en
quée venedor | comprador interactuen
per dur a terme la transaccié entre
les dues parts. Es tracta d'un moment
molt important que permetra o no la
possible fidelitzacié del client.

El servei al client o atencid al client
es el resultat de I'evolucid del mercat,

EMPRESARIALGIRONA

una necessitat que ha sorgit arran
de la demanda dels consumidors
d'obtenir un valor afegit en el proces
de compra | de postcompra.

Aquest concepte comprén des de
les instal-lacions de la marca fins al
tracte que el consumidor pot rebre,
passant pels serveis de queixes, su-
ggeriments o resolucié de problemes.
Tots aquests factors ajudaran o no a la
satisfaccio del client, aspecte clau per
al cami cap a la fidelitzacio de clients.

Existeixen, doncs, una série d'items
a complir per oferir un bon servei al
client:

« El client per damunt de tot.

» No hi ha res que el client demandi
que no es pugui aconseguir.

« Cal complir amb totes les prome-
ses que es facin als clients.

« Per satisfer un client, cal aportar
valor afegit, donar mes del que
s'espera.

« L'empleat com a persona Unica
que tracta amb el client, ha de
marcar la diferencia.

» Un error puntual pot suposar la
perdua total d'un client.

« Un empleat insatisfet pot generar
clients insatisfets.

« Tot producte o servei es pot mi-
llorar.

Per aconseguir la maxima satisfac-
cié dels clients, cal mantenir un es-
tricte control sobre els processos
interns d'atencié al client. Per crear
I'estratégia de servei al client es ne-
cessari mantenir una constant revisio,
supervisié | avaluacidé de les percep-
cions dels clients envers el servei
rebut, ja sigui mitjangant enquestes,
determinacid de noves necessitats
dels clients, avaluacions dels serveis
prestats i analisis de recompenses |
motivacions.



REPORTATGE

Noves tendencies
de fidelitzacio de clients

Un interessant estudi sobre tendéncies de fidelitzacié de clients aporta els conceptes que més marcaran la linia a seguir
per adaptar-se a la nova forma de mantenir satisfets els clients d'una marca, evolucionant, reinventant-se o oferint aquell
valor afegit que els fara sentir-se part d'una comunitat.

« La interaccié amb el client és el cami; el desti, la fidelitzacié. La vinculacié dels clients amb la marca és
'exponent maxim a que ha de bolcar-se una empresa per aconseguir una bona fidelitzacio de clients.

+ Fidelitzacio envers adquisicio. Al contrari de com es plantejava la idea estrategica comercial de les empreses,
'adquisicio de nous clients ja no és tan rendible com la fidelitzacio dels clients amb qué es compta.

« L’experiéncia de compra Aconseguir que els clients surtin de I'establiment havent tingut una bona experiencia de
compra o informacio és el primer pas cap a la seva fidelitzacio.

«  Aprofitament del feedback de les Social Media. Aprendre a agrupar | controlar les impressions dels clients a tra-
ves de les noves xarxes dinformacio pot ser costos, perd aconseguir-ho pot suposar un gran avantatge estratéegic
en favor de la fidelitzacio de clients.

» Els programes de fidelitzacio han de mantenir-se al llarg de tot el cicle del consumidor, €s a dir, les estrate-
gies de vinculacio client-marca s’han d'establir en cada un dels estaments de la vida del client fidelitzat.

 Geolocalitzacio i personificacié. Els avengos tecnoldgics han de ser capagos d'oferir
continguts de fidelitzacio personalitzats en funcio de cada client (o grup de clients re-
duit) i d'acord amb I'ambit geografic en qué es trobin.

* Fidelitzaciéo mobil. Lentrada massiva dels smartphones ha de propiciar que les mar-
ques, a mes d'abaratir costos, puguin aprofitar aquest recurs en favor de la fidelit-
zacio dels clients, i oferir possibilitats de compra, informacié o comunicacio a traves
d'aquests dispositius.

« Causes socials. Un aspecte rellevant de |'estudi mostra que el 94% dels enquestats
canviaria la seva marca per una de similar que desenvolupés o dones suport a alguna Ferran Piris

causa social. Publicista
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La gestid de I'organitzacid professional

Disposar d'una agenda o de qualse-
vol estri d'organitzacio de les tasques
professionals (ja sigui fisica o electro-
nica) representa una de les eines mes
importants de la gestio del temps. De
fet, practicament el 100% dels direc-
tius | empresaris disposen d'una eina
d'aquest estil per dur a terme aquesta
tasca, perd s'ha de tenir en compte
un element clau per entendre la seva
importancia: perque una agenda fun-
cioni cal utilitzar-la de forma rigorosa
| metodica.

Organitzar-se l'activitat professio-
nal requereix un cert temps, pero no
s’ha d'entendre com una perdua de
temps, sindé més aviat utilitzar-lo per
tal d'acabar esdevenint mes eficacgos.
Per aixo, triar el tipus d'agenda a uti-
litzar es converteix en la primera tas-
ca en aqguest projecte d'organitzacié
del temps personal. Hi ha molts tipus
dagenda: electroniques | classigues
de paper, complexes | senzilles,
de dia a dia, de setmana vista, etc.
Cadascu hauria de triar la gue mes
s'adapti a les seves circumstancies
personals | ningu s’hauria de deixar
portar per la moda, I'estética o |a so-
fisticaci6. La bona agenda és, sim-
plement, la que funciona. Per aquest
motiu, a I'hora de seleccionar-la ens
hauriem de respondre dues ques-
tions. que necessitem de l'agenda
| quines caracteristiques té la nos-
tra activitat que condicionen I'us de
I'agenda.

Algunes funcions que li podem de de-
manar a una agenda son les seguents:

« Recordar les cites previstes.

« Recordar les tasques pendents.

« Permetre’ns una visio del temps
en dies, setmanes, mesos...

« Directori de teléfons, correu elec-
tronic 1 adreces.

» Gestid de projectes, fitxes de
clients | proveidors.

«  Primera nota d'idees.

«  (Gestions administratives | financeres.

CadascU, en primer lloc, ha de deci-
dir guines funcions de totes aquestes
(o d'altres) necessita de veritat en |la
seva agenda. No s’ha doblidar que
l'agenda no és un substitut del des-
patx ni del sistema d'arxius. L'agenda
ha dincorpeorar allo que, de veritat,
per raons d'eficacia, és necessari. En
segon lloc, hauriem de fer una petita
analisi de la nostra activitat personal.
Passem molt o poc temps al despatx?
Com meés temps passem fora, mes
dades necessitarem portar a |'agenda.
Estem familiaritzats amb les tecnolo-
gles Informatigues o no? Disposem
d'ordinador personal? Les nostres
funcions passen per tasques de pro-
duccio o margueting? Coordinem les
agendes d'altres o la nostra depén
d'un tercer? Les respostes a totes
aquestes guUestions acabaran per de-
limitar el tipus d'organitzacio temporal
en temes laborals que meés adequada
sigui per a la seva activitat.

&

Com mes petita es 'empresa o cor-
poracid, mes necessaria €s una orga-
nitzacié laboral del temps, per aquest
motiu, en cap cas s'ha de desvirtuar
el valor de l'agenda persconal, sigui
del tipus | complexitat que sigui. De
fet, una enquesta passada a principis
de la decada entre 100 directius de
les 500 primeres companyies espan-
yoles, assenyalava que un 81% dels
enquestats opinaven que l'agenda és
la principal eina de gestio del temps
personal i un 94% assenyalava que
'agenda es una eina imprescindible
en l'organitzacio del temps. La con-
clusio és clara. com mes feina millor,
perd sempre organitzada.

.- BT#\TL:E" ]LFF‘:Lll__)I(w advocats

Avda. Santa Eugenia, 10 2n 17001 Girona

Tel. 872 081 504

Fax 972 222 895

advocats@statusjuridic.com www.statusjuridic.com
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Les cambres, unides fent forca

Les cambres ajuden a crear i consoli-
dar els projectes empresarials, trami-
ten els documents, ofereixen forma-
cio, dinamitzen el comerg, ajuden a
obrir mercats necessaris a | estranger,
Impulsen la recerca, la innovacio | el
turisme, reconeixen els valors em-
presarials, premien la continuitat dels
establiments i creen opinid en favor
de 'empresa. Tot plegat, entre moltes
altres actuacions, per tal d'aconseguir
un entorn mes favorable a l'activitat
empresarial.

En aquest moment tan complicat que
ens toca viure, les cambres son mes
necessaries que mai. Per continuar
la nostra tasca, ens cal sumar esfor-
gos, buscar complicitats i ligams. Es
el que hem fet les cambres de Giro-
na, Palamos i Sant Feliu al voltant
del Club Cambra i mancomunant els
nostres serveis. Que busquem en
aquesta mancomunitat? ElI maxim
benefici per a I'empresa, que obtin-

dra a cost zero alguns dels nostres
serveis, i |'optimitzacid de les eines
que oferim al mon empresarial. A mes
dels avantatges que suposa la comu-
nitat en linia, que permet donar mes
visibilitat a les empreses | afavorir els
contactes amb proveidors, clients o
possibles socis a la xarxa d'internet,
voldria destacar també que la coope-
racié amb les cambres de Sant Feliu
| Palamoés suposa una ampliacio real
de la xarxa de serveis. Ara mateix te-
nim oficines a Girona, Olot, Figueres,
Lloret de Mar, el Parc Cientific i Tecno-
lbgic de la UdG, Sant Feliu de Guixols
| Palamoés. En qualsevol daquestes
localitzacions es pot rebre informacio
| assessorament sobre els productes |
serveis comuns de les cambres.

A partir de la nostra unio al voltant
del Club Cambra, molts dels serveis
especifics que ara nomes s'oferien
als associats de la seva demarcacio,
passaran a ser serveis a disposicid

de qualsevol associat. Tambe molts
dels productes i serveis que fins ara
eren especifics de qualsevol cambra
de Catalunya, estaran al servei de tots
els membres del Club Cambra.

Ara nomes cal que les empreses | els
autonoms coneguin els avantatges de
formar part del Club Cambra. Molts ja
han rebut per correu la targeta per do-
nar-s'hi d'alta gratuitament. Els altres
tambe ho poden fer, tambe sense cap
cost, omplint un formulari a la nostra
plana web o a la pagina www.club-
cambra.com. Es una oportunitat que
no poden deixar passar.

B

Cambra de Comerg de Girona

Domeénec Espadale i Vergés
President de la Cambra de
Comerg de Girona

Les pimes, la clau del futur

Una de les principals preocupacions
actuals és I'atur. Les Ultimes dades indi-
quen que, a la demarcacioé de Girona, el
nombre de persones aturades ha aug-
mentat en 1.405 en relacio a un any en-
rere. Ames, fa pocs dies el Fons Mone-
tari Internacional pronosticava que l'atur
a Espanya arribaria al 25%. No entenc
com davant d'aquesta situacio no es te
més en compte a qui representa el 70%
de l'ocupacité del pais: les pimes.

Segons un estudi de PIMEC, el 30,1%
de les pimes haurien creat llocs de tre-
ball en cas de rebre el finangament que
necessitaven durant aquests anys de
crisi; ja fa cinc anys que pateixen la res-
triccio del credit, mentre que el 18,5%
de les pimes han reduit les seves planti-
lles per manca o insuficiencia de crédit.
Cal establir mesures d'estimul a les
pimes, pero no com les Ultimes aplica-
des pel Govern central, que signifiquen
un cop dur per a les petites | mitjanes
empreses. Tot plegat ha suposat el
tancament de 80.000 empreses a Ca-
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talunya des de l'inici de |a crisi.

El Reial decret llei 20/2012 inclou me-
sures d'un impacte negatiu destacat
sobre empresaris i auténoms. Amés de
la criticada pujada de I'IVA, s'eliminen
gairebeé totes les bonificacions a la
contractacio i se’'n mantenen algunes
com la que s’aplica als emprenedors
en virtut de I'dltima reforma laboral. El
canvi en I'lVA 1 I'eliminacié d'aguestes
bonificacions implicaran un sobrecost
per als empresaris que PIMEC ha es-
timat en uns 760 milions de € nomes a
Catalunya fins a finals de 2012,

Pel que fa als Pressupostos Generals
de I'Estat per al 2013, aprovats recen-
tment, crec que Incorporen esforgos
importants perque la nostra economia
pugui restaurar la seva credibilitat ex-
terior | assegurar el pagament del deu-
te. Ara be, es fonamental, per tornar a
generar ocupacio | per al futur del nos-
tre pals, que es prenguin urgentment
mesures que permmetin [a reactivacio
de l'activitat de les petites | mitjanes

empreses. En aquest sentit, no es pot
acceptar I'incompliment de la rebaixa
promesa d'un punt en les cotitzacions a
l'ocupacio per a l'any 2013.

El nostre teixit de petites empreses no
nomes es important en termes ma-
croeconomics sinod fambe en termes mi-
croeconomics, ja que la seva solidesa |
diversitat garanteixen la distribucié terri-
torial de riquesa i I'equitat social, a mes
de contribuir a la innovacio i estimular
'emprenedoria. Si no s'articulen meca-
nismes que garanteixin la continuitat i la
competitivitat de les pimes, haurem de
seguir lamentant mes tancaments, i tots
sabem el que aixo significa. Per tant, cal
entendre que en les pimes hi ha la clau
per millorar el nostre futur.

':-:IIF-‘: r'w-k
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Ifaki Frade
President PIMEC Girona




25 Anys de la FOEG, la patronal gironina

La patronal gironina va néixer ara fa 25 anys, fruit de la
voluntat | 'empenta de I'empresariat de les comargues gi-
ronines, que I'ha fet créixer | I'ha vist consolidar-se al llarg

daquest quart de segle.

No cal dir que aquest 25e. aniversari arriba en un moment
d'especials dificultats per al mén empresarial | de moltes in-
cognites de futur per a tothom en general. La commemora-
cid, doncs, sera austera perd no renunciara a aprofitar els
diferents actes previstos per fer coneixer mes la patronal
al conjunt de la societat de les comarques de Girona. |, en
clau interna, per enfortir encara mes el nostre paper davant
de tots els gremis | empreses associades, que representen
una gran majoria del teixit empresarial gironl i que volen una
patronal que els sigui Util | tingui capacitat d'influencia. En
aquest cami estem.

Des del seu naixement, la FOEG ha ajudat a crear cultura
associativa I, avui, el nostre empresariat basic -petites | mit-
janes empreses familiars- ja ha vist néixer una nova genera-
ci6 d'empresaris, gue empenyen amb forga per assegurar-
se el futur,

Aguests nous empresaris, joves, de nova fornada o conti-

nuadors de I'empresa familiar, entenem que cada vegada
han de tenir meés protagonisme a la FOEG.

En el moment que travessem, els empresaris hem de ser els
primers a fer be els deures. Perd, al mateix temps, hem de
saber exigir a les administracions publiques que compleixin
amb la seva par, perque segons quins reptes no els podem
aconseguir sols. Aquesta s una de les missions essencials
de la FOEG. Conscients com som de la for¢a empresarial
que representem -mes de 40 gremis amb mes de 22.000
empreses-, hem de ser capacgos de fer sentir, amb forga re-
novada, la veu de l'empresariat gironi per intentar aconse-
guir que els reptes d'ahir -molts dels quals encara continuen
vigents avui, despres de 20 anys- es matenalitzin en un futur
al mes proxim possible.

Fa dos anys, la mateixa FOEG ja els va fer explicits en
forma de decaleg: I'execucio de les infraestructures com-
promeses, la injeccio de diner al mercat per facilitar el fi-
nancament a les empreses i a les families, un nou model del
sistema fiscal | una reduccio d'impostos, una reforma a fons
del mercat laboral, una simplificacio dels tramits burocratics,
una reforma estructural del funcionament de l'administracio
local, autondmica i estatal, un finangcament just per a Cata-
lunya, un sistema judicial eficag que garanteixi la segure-
tat juridica, potenciar la formacio | una aposta decidida per
'educacio i la cultura del treball | I'esforg, patrimoni de la
nostra identitat.

Han passat dos anys -o vint-i-cinc- i la majoria d'aquests
reptes encara no s'han superat. Al contrari, en alguns as-
pectes, hem anat clarament enrere.

Aquest repla dels 25 anys de la FOEG ens ha de permetre
agafar un nou impuls per reclamar-ho, perque ens hi juguem
el futur de tots plegats. Un nou impuls que no ha d'oblidar
de fer tambe una mirada enrere, per agrair profundament
la tasca de totes aquelles persones que han fet possible la
realitat actual de la patronal gironina. Fa unes setmanes,
en |'acte d'obertura de la commemoracio dels 25 anys de
la FOEG -en qué va intervenir el president de Foment del
Treball, Joaquim Gay de Montella- varem reconeixer publi-
cament la tasca de tots els presidents que ha tingut la FOEG
fins avui | que han sabut mantenir aquell esperit inicial: Eu-
sebi Subirds, Josep Argelaguet, Joan Almirall, Josep Serra |
Joan Fausto Marti. Presidents que, amb la seva generositat,
van contribuir a un millor futur per a les nostres empreses,
per a les nostres families | per a les futures generacions.

fe FOEG

La Patranal Gironina

Jordi Comas
President de la FOEG
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La mobilitat de les persones es un
dels eixos cabdals que ha marcat
I'evolucio de |'especie humana al
llarg del temps. Poder contribuir
en la millora del confort personal
mitjangant lapropament de les
distancies és el principal objectiu
de la , 'empresa de trans-
port de persones de referencia a
les comargues gironines.

Des dels seus inicis al 1921,
aquesta companyia ha estat |'eix
vertebrador del sector a la nos-
tra demarcacio, col-laborant en la
promocio de |la Costa Brava des
de quasl beé la frontera francesa
fins a Barcelona.

Amb [ al capdavant
-que n'ocupa la gerencia- la SAR-
FA afronta el seu present i futur
dins el Grup Moventia amb la sa-
tisfaccio del treball constant realit-
zat en els darrers anys (el qual va
permetre transportar quasi be 3,5
milions de passatgers el passat
2011) i amb la confianca de seguir
apostant per una proposia ge ser-
vel que conjugui la maxima quali-
tat personal, la millor tecnologia |
I'extrema seguretat.

Adviana Casademont
*Cosademont”

“Per ser conductor de la SARFA cal
molt més que un carnet de conduir”

Capvespre gris al nucli dEsclanya, al Baix Emporda. Es alla precisament os es tro-
ba el centre neuralgic de la SARFA, una companyia de transport de persones que a
un servidor li va marcar tota la infancia des dels 4 fins els 18 anys i que per a molta
gent encara significa un sinonim clar i concis de mots com “autocar” o "transport
public’. Aquesta es, precisament, I'essencia i la voluntat de la SARFA des dels seus
inicis al 1921, esdevenir un referent en I'imaginari col:lectiu dels residents | amants
de les comarques gironines en general, | de la Costa Brava en particular.

Sentir parlar de la trajectéria de I'empresa en boca del seu gerent és comprendre de
seguida la importancia, la transcendencia i la voluntat d'arrelament en el territori que
ha consolidat la SARFA any rere any, 1 que la converteixen en un element més del
paisatge gironi. La bonhomia i la capacitat de generar il-lusio a I'hora de transmetre
la informacio de la companyia és una de les principals caracteristiques de I'Enric
Gimeno. Despren optimisme pels quatre costats | una capacitat dempatia envers
els diferents segments de 'empresa dignes d'elogiar. No es cansa de remarcar que
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els grans protagonistes i coneixedors del moén del trans-
port de persones son els prop de 150 treballadors gue te
la companyia, | que son precisament ells (conductors, me-
canics, controladors de transit, venedors a les taquilles...)
els que aconsegueixen dia a dia que la SARFA creixi i ofe-
reixi un millor servei al public. Aquest llicenciat en econo-
miques i amb un MBA a I'EAE Business School, disposa
d'experiéncia professional a la multinacional japonesa Hi-
tachi i, de mes de 9 anys com a director financer | de RRHH
amb una de les grans companyies d'electrodomestics del
pals. Es en aquest punt on se li proposa acceptar la gerén-
cia de la SARFA, un carrec que accepta el 2007 i que pro-
voca la plasmacio de la seva filosofia en el si de la compan-
yia amb la voluntat de cercar I'exquisidesa en el servei i en
I'atencio a cada un dels clients.

Partint d'aquesta premissa, I'empresa ha incorporat el Sis-
tema d'Ajut a I'Explotacié (SAE), un suport tecnologic que
permet tenir localitzats | comunicats els mes de 105 auto-
busos i la resta de la flota de vehicles de que disposa la
companyia. Saber tots els moviments que a temps real i
possibilitar la readaptacid de rutes en cas de problemes
de transit o meteoroloégics demostra la clara aposta per
|'excel-leéncia tecnologica de 'empresa, la qual va de bracet
amb la de I'excel«léncia en el servei. | €s que, tal i com mani-
festa Gimeno, la satisfaccio del client -ja sigui un servei es-
colar o discrecional- s la pecga clau perque tot I'engranatge
de la companyia funcioni, i aguesta s'aconsegueix tenint
sempre presents elements com la puntualitat, la netedat,
el tracte, el respecte pel medi ambient, els elements extres
o la seguretat.

Gaudir d'una visita per les instal-lacions de la ma del seu
gerent permet percebre de seguida I'orgull que sent el seu
maxim dirigent de tots i cada un dels treballadors de la
plantilla, i alhora, la satisfaccié de comptar amb un equi-
pament amb les maximes garanties. Per Gimeno, treba-
llar a la SARFA no es fer-ho a una simple empresa de

4

sep Darabe Jordi Dlaz P
"Orup Darnés” | “PoinkP”

transport de persones, sind que representa la posada en
escena d'una politica empresarial basada en el rigor i la
recerca constant de I'excel-lencia, per aixo destaca que la
possessio del carnet per conduir un autocar no es l'Unic
requisit per formar part de la companyia, ja que la res-
ta d'elements intangibles com el tracte envers els clients
compten amb el mateix grau d'importancia. Precisament,
un dels elements que possibilita tot aquest desenvolupa-
ment tecnolodgic | gualitatiu és la nova seu que la SARFA
ostenta des del 2008 situada a Esclanya. Amb meés de
6.000m2 a la seva disposicio, la companyia disposa d'un
amplia zona d'aparcament, neteja i reparacié dels vehi-
cles -amb un taller obert les 24 hores del dia i dotat dels
ultims avengos tecnologics- | que permet a la totalitat de
la plantilla disposar d'un espai adequat a cada una de les
possibles necessitats que es requereixin.

Tot aquest cumul d'elements son els que possibiliten el
creixement | la millora permanent dels serveis que ofereix
la SARFA, un creixement que aquest mateix 2012 s'ha
plasmat en I'assumpcid de les connexions entre els prin-
cipals municipis turistics de la Costa Brava i |'Aeroport del
Prat. Aquest fet, no deixa de demostrar la decidida aposta
de la companyia per consolidar | apropar aquest preuat te-
rritori de les comarques gironines a la resta del pais. Gime-
no confia cegament en la capacitat de la SARFA | dels seus
treballadors per afrontar un futur esperangador, | es que
el suport constant de la familia Marti (propietaria del Grup
Moventia del qual forma part la SARFA | que gestiona des
de companyies de transport com la SARFA en d'altres terri-
toris catalans i en d'altres punts de I'Estat espanyol -busos
turistics, urbans i interurbans- fins a empreses com ara
TRAM, que controla els tramvies de Barcelona) combinat
amb el seu optimisme irrenunciable permeten a la compan-
yia afrontar la decada previa a la consecucio dels 100 anys
d’historia de la SARFA amb la garantia del treball ben fet
| amb la capacitat de poder adaptar-se a qualsevol canvi
que pugui deparar el futur.

4
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Homenatge a l'empresari Josep Argelaguet,
el foraster que va conquerir Girona

El passat 4 d'octubre I'AJEG, através d'alguns dels seus
maxims dirigents, juntament amb empresaris, politics,
familiars | amics, va acompanyar l'acte d'’homenatge a
'empresari Josep Argelaguet pels seus “primers cin-
quanta anys de carrera professional’, dut a terme a
I'Hotel Nord de Girona.

Josep Argelaguet: empresari, inventor, dirigent patro-
nal, ciutada implicat, defensor dels consumidors i, com
remarquen molts, una persona molt ben educada. Na-
tural de Barcelona, Argelaguet va arribar a la capital
gironina el 1976 per quedar-s'hi.

Pius Pujades, en el seu discurs, va recordar a fall
d'anecdota |la seva arribada a la tancada Girona, quan
se li va preguntar: “l tu, de quina casa ets?" | és que
Argelaguet va haver de lluitar contra el handicap de
ser foraster, fita que va poder aconseguir gracies a les
claus del seu exit "treballar, fer-ho amb etica | essent
generds’, va comentar I'homanetjat.

Lamplia experiencia professional de Josep Argelaguet al llarg d'aquests
cinguanta anys recorre el territori gironi amb rigor | bones maneres. A part
de la seva funcié empresarial propiament dita, ha desenvolupat carrecs en
diferents associacions empresarials de Girona. Ha sigut soci fundador de
'Uni¢ Catalana de Prevencié d'Accidents dels Nens: President de la Comis-
sio de Comerg de Girona a la Cambra de Comerg de Perpinya; President
fundador de I'Organitzacio de Consumidors | Usuaris de Catalunya (OCUC);
President de |la Federacié Gironina de les Empreses del Metall | de la (Fe-
deraciéo d'Organitzacions Empresarials de Girona); Vocal de la Comissié
d'Equipaments Comercials de Catalunya, Membre del Comite Executiu de
I'Associacio Multisectorial d'Exportadors de Catalunya; Vicepresident de la
Cambra de Comer¢ Industria | Navegacio de Girona | Vicepresident del Gre-
mi de Serrallers de Catalunya.

Actualment es membre del Jurat del Premi Emprenedor de 'any | tambe
és Vicepresident 1r de la Fundacié Europa-Emporda; Membre del Comite
Executiu de CONFEMETAL (C.E.O.E.) | Secretari General del Gremi de Se-
rrallers de Catalunya.

Durant 'acte, que tambe va comptar amb |a participacio de l'alcalde de |a
ciutat de Girona, Carles Puigdemont | de |'expresident de la Generalitat Jordi

Fujol, es va recordar que "ha estat un home al servei del pais’, que "ha barri- D'entre els molts guardons que
nat | buscat el cami de la creativitat i I'enginy, que és el gue ens fa destacar” 'nomenatjat ha rebut al llarg de la
| que "no s’ha adormit ni s’ha deixat arronsar” seva trajectoria professional, cal

destacar el Premi com a “Impulsor
En acabar les intervencions, Josep Argelaguet va obsequiar I'expresident de Joves Empresaris’, atorgat per
Fujol amb una escultura en forma de molla (la Molla d'Or). Aquest, no es 'Associacio de Joves Empresaris de
va estar de destacar que Argelaguet ha assolit I'exit, “i no en el sentit més Girona, en la primera edicié dels Pre-
superficial’. mis AJEG a l'any 2005.
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mutualitat de salut

El pare no es preocupa Farem la volta al monl
si es posa malalt

un centre medic | Et cuidem tota la vida.

Especialistes en assegurances de salut.

Propi a la ciutat
informa-te’n 972 486 486

e - ®
de Girona, Giromedic B o a1 com e ccome i o btes

Centre Medic Assistencial

Medicina de familia * Infermeria « Cirurgia general * Dermatologia ¢ Endocrinologia * Odontologia « Oftamologia
Otorinolaringologia = Psiquiatria i psicologia clinica * Traumatologia * Urologia * Medicina de I'esport

C/ Juli Garreta |12 baixos. Girona
Dilluns a divendres de 8'30 h. a 20’00 h. Urgéncies i visites programades . Tel. 972 224 771
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dissabte 27 d’octubre
Obertura de la 51a edicio de la Fira de Mostres.
11.00 h

Xerrada d'orientacio a 'emprenedor: Tinc una ideal!
Com ho faig? | ara qué?. Silvia Prunella, Girona Empren.
13.00 h Finangcament i Serveis Bancaris. Finangcament
circulant, d'inversions, ICO i Avalis. Daniel del Amo
Sanchez, director BBVA-CBC Girona. Presenta Josep
Prat, delegat Girones AJEG

L'energia solar Térmica i Biomassa. Margal Llach,
Paradigma.

16.00 h

17.30 h Presentacio del programa “1 Dia, 1 Empresa”. Creacio

una societat limitada de franc per a prujlectes tecnologics,
Neus Coll i Enric Urreta. Organitza el CINC i AJEG.
Sala Petita - Auditori

12.00 h

_‘

Inauguracio oficial. Parlaments, tallada de cinta i visita
al recinte. L'acte sera presidit pel M. H. Sr. Artur Mas |
Gavarrg, President de la Generalitat de Catalunya.

diumenge 28 d’octubre
11.00 h

Xerrada d'orientacio a I'emprenedor: Tinc una idea! Com
ho faig? | ara qué?. M. del Mar Gonzalez, Girona Empren.
1200 h Acte de reconeixement d’empreses recomanades i
col-laboradores del CODIC-GI “43x15", Col-legi de Dissenya-
dors d'Interiors | Decoradors de Catalunya — Girona.

17.00 h Seguretat privada informatica a les empreses. CIS Formacio.

dilluns 29 d‘octubre - Sant Narcis

17.00 h Com comencar a exportar a bon peu. Adam Papaseit |
Martin, cap de Sensibilitzacio | Iniciacio a I'Exportacio.
Acc10, Generalitat de Catalunya.

dimarts 30 d’'octubre

11.00 h Presentacio del web de la Xarxa Gironina de Vivers d'Em-
presa per part del Consorci dels Vivers d’'Empreses Territo-
rials de la demarcacio de Girona i de la Diputacio de Girona.
Presenta Nuria Carreras, presidenta de I'AJEG.

12.00 h Taula rodona: Taller practic per a la creacio
d'empreses. Formes societaries, inversio,
financament i aspectes laborals. Laborgir. Presenta
Ricard Carbonell, gerent de I'AJEG.

13.00 h Taula rodona: Ven meés amb les noves tecnologies.
Casos reals: Giroval, Punt Centric i CityPlan.
Moderador: Josep Lara.

16.00 h Internacionalitzacié: Entrevistes amb empreses
interessades pel mercat asiatic i sud america.
Assessoria d'empreses Rivas Alvarez- Area Fiscal
Internacional. Presenta Josep Prat, delegat Girones AJEG.
17.00 h Educacié Financera Basica - Barymont Associats. Angel
Galindo. Presenta Sergi Cistero, delegat de I'AJEG Alt Emporda.
18.00 h La constancia, clau per a I'emprenedor. Erik Mayoll,
fundador d'Eurekakids. Ens explicara com va muntar
I'empresa, els seus inicis com a emprenedor, 1a recerca
d'inversors per a I'expansit de I'empresa. Organitzat per
Iniciador Girona.

.19.00 h Xerrada d’'orientacio a I'emprenedor: Tinc una idea! Com
ho faig? | ara qué?. M. del Mar Gonzalez, Girona Empren.

dimecres 31 d’octubre

10a11.30 h Roda de premsa del desti turistic Beauvais -
Oise - Picardie. Consuelo Monfort Belles, cap de
promocio turistica 1 economica .

12.00 h El Control del Marge a la Micro i Petita empresa.

VALUA, gabinet de control de gestio. Pere Vilarrubias,

diplomat en Direccio economica i financera per ESADE,

amb especialitzacio en control de gestid i Direccio de

Erujar:.tes. Presenta: Arturo Prades, delegat Baix

mporda AJEG.
13.00 h Taula rodona: Responsabilitat Social de les empreses
avui organitzada per Caritas Diocesana de Girona.

Presenta el director de Caritas Sr. Ramon Barnera.
Modera la taula: Sr. Joaquim Rabaseda, catedratic a la
E%caltat de ciencies economiques | empresarials de la

| participen:

- Sr. Xavier Lopez, director gral. d'economia social |
cooperativa i treball autonom, Dpt. d'Empresa i
Ocupacio de le Generalitat de Catalunya.

- Sr. Josep Serra, membre del comite executiu de la FOEG.

- Sra, Jana Callis, directora de relacions laborals i
politiques socizals de PIMEC.

- Sr. Bartomeu Compte, delegat a Girona de CCOO.
- Sra. Dolors Bassa, delegada a Girona de la UGT.

17 a 19 h Ronda de finangament: Ets emprenedor | busques
financament? Organitzada per la Cambra de Comerg |
amb |a preséncia de potencials inversors privats, com
CAMELOT CAPITAL, ESADE BAN, BANC,
MEGAFOUNDER, FORUM IMAGINA.

Sal6 Emprenedoria .
18.00 h  Degustacio Mini-Gin Ténics. Porta Bellini (Mon A Part
Grup). Organitza AJEG.

18.30 h Desfilada de moda Trendy Models. Organitza AJEG.
Sala Cambra - Auditori
19.00 h Conferéncia de Carles Torrecilla, doctor en Marqueting i

Investigacio de Mercats i professor d'ESADE. Presentada per
Naria Carreras, presidenta de I'AJEG.

Lliurament del PIN AJEG, “Impulsor Jove Empresari”,
premi atorgat per la divulgacio | comunicacio als mitjans
dels valors empresarials, impulsant la creacio i suport a
I'empresa.

dijous 1 de novembre
12.00 h

“La Casa Verda", edificacié sostenible, integrada i
sana. Jordi Lopez, Sol Tecnic Ecologic 2000.

Salo Emprenedoria
10.30 h Esmorzar & CO. Impartit per CoEspai. Organitza AJEG.

11.00 h Show Room - Bicis i motos eléctriques - Futur-Emotobikes.
Organitza AJEG.

consulter & 7 ng:;;’f < :
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Injusta campanya contra Ryanair

Es molt facil criticar o desprestigiar
una companyia com Ryanair i els
seus avions, que darrerament han
tingut problemes per falta de com-
bustible o de despressuritzacio. | mes
encara si el seu president, Michael
O'Leary, té fama de ser una persona
bastant arrogant | ofensiu. Podriem dir
que Ryanair te tots els elements ne-
cessaris per deixar com un drap brut
I'aerolinia. Pero el cert és que nomeés
cal fixar-nos en les darreres estadis-
tiques per adonar-nos que se n'esta
fent un gra massa. Ryanair ha tingut
26 incidents durant el 2012, 33 el 2011
| 37 el 2010. Total, 96 incidents. Ibe-
ria ha patit 10 incidents el 2012, 11 el
2011 114 el 2010. Total, 35 incidents.
Finalment, Air Europa ha tingut 2 in-

cidents el 2012, 8 el 2011 i 7 el 2010.
Total, 17 incidents. Si sumem el total
de vols d'aquestes companyies en els
ultims tres anys hem de dir gue Rya-
nair ha fet volar 296 avions, Iberia 110
| Air Europa 37. Per tant, calculant les
mitjanes s'obté que: Ryanair ha tingut
una mitjana de 0,324 incidents per
avié en aquests 3 anys, Iberia 0,318
iIncidents | Air Europa 0,459 incidents.
Com veiem, l'estadistica de Ryanair
no difereix gaire de la resta de com-
panyies, fins | tot te millors dades que
Air Europa. Per que hi ha aquest acar-
nissament indiscriminat contra Rya-
nair? Campanya mediatica per retirar-
li les subvencions? Interessos ocults
perque Ryanair ha canviat el model
de negoci del low cost? Si una cosa

hem d'agrair a Ryanair €s que fins que
no va apareixer, molts gironins ni tan
sols es van plantejar volar en avio pels
preus prohibitius dels bitllets.
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Oscar Pinilla

Periodista

http://blogs.elpunt cat/oscarpinilla
@ QOscar_Pinilla

Contra el pessimisme

L'entorn econdmic no convida a massa
alegries | tots els pronostics a curt | mitja
termini son pessimistes. Amb el consum
privat per terra i les arques publiques
cada vegada mes endeutades, sembla
inevitable un rescat exterior. Ens diuen
que l'estat del benestar que ha costat
decades d'aconseguir no és sostenible,
I'FMI i el BCE insisteixen en la via dels
ajustos | reiteren una vegada i una altra
que tenim nivells salarials excessiva-
ment alts. Patim la dura ressaca d'una
borratxera de credit que es va allargar
massa anys, a la qual cal sumar la falta
de preparacio per substituir el buit que
ha deixat el 20% del PIB que supocsava
la construccio. Pero davant d'una situa-
cid que alguns dibuixen apocaliptica,
Jo em revelo. Us recomano la lectura

EMPRESARIALGIRONA

de No et vull vendre cap moto, que ha
publicat 'oloti David Coromina, funda-
dor d'Unicbuy.com | Daco Iniciatives.
Hi trobareu casos, redactats de forma
entenedora, amena i sistematica, en els
quals moltes pimes es poden emmira-
llar. Sén histories que parlen d'esperit
emprenedor, de sacrifici, de tenacitat,
dinnovacio, dinternacionalitzacio, de
visio de futur, de relleu generacio-
nal... En el fons sén histories que ens
mostren la conveniencia | la viabilitat
demprendre, que créixer i innovar no
son verbs que nomes conjuguen les
grans corporacions. Hi trobem exem-
ples de com hi ha gent que, partint
d'una estructura molt petita, ha explorat
| explotat els seus avantatges competi-
tius, que han cercat economies d'escala

o que han apostat amb exit pel comerg
en linia. | en un moment en gque és fa-
cil parlar malament de les administra-
cions, ens aproxima experiencies molt
positives iImpulsades pel sector public
en col-laboracié amb el privat.

R
Oriol Puig
Periodista
www.oriolpuig. net




Independéencia i competitivitat

Fassada la manifestacio massiva de
11 de setembre en que molts catalans
vam participar, les converses sobre que
passaria en una Catalunya independent
s'han multiplicat. En tot cas, el debat
es Imprescindible. Cal relvindicar una
analisi profunda i seriosa. Tantes ramifi-
cacions, efectes | conseqgUencies s'han
d'abordar amb serenitat, duna manera
raonada i el mes objectiva que es pu-
gui per portar-nos a prendre una decisio
per part de tots els catalans. Sumem,
doncs, racionalitat al vessant estricta-
ment sentimental. Quins estudis o qui-
na comissio encarregada d'aportar-nos
objectivitat i un full de ruta sera conside-
rada per tots els extrems com realment
equanime? Probablement cap, pero
en tot cas caldria comencgar a avaluar

amb major rigor el cami i les alternatives
amb els respectius avantatges i incon-
venients.

Sovint introduim l'efecte de la indepen-
dencia en les previsions de la competi-
tivitat del pals, | ates el moment histonc
del "tot es possible” magradaria creure
que potser avui €s quan millor podem
dibuixar a quin model realment aspi-
rem. Seria desitjable un cert consens
entre les majories socials i politiques
sobre que farem amb les universitats,
el sistema dR+D, que hem de conso-
lidar, fer creixer | relligar, les respostes
davant de 'atur, el greu problema d'una
generacio de joves gue han quedat fora
del sistema o la nostra industria. Dema-
no doncs, que el debat sobre la relacio
amb Espanya vagi acompanyat del de-

bat sobre el model de pais que volem.
No fer aquesta reflexio seria tan im-
perdonable com preocupar-nos sobre
quina liga jugara el Barga | no treballar
en com la guanyem aquest any o com
reforcem el planter per trobar el Messi
del futur.
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Xavier Amores

Professor de la UdG

xavier amores@gmail. com
@xamores
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La imatge empresarial al segle XXI

Les visites a les empreses soOn cons-
tants, especialment, al perfil de les que
tenim a Catalunya, les pimes. | les reu-
nions serveixen per avancgar en la nego-
clacio sobre la tematica de les identitats
digitals. Hi ha un cert desconeixement
(preoccupant), rebuig (progressivament
a la baixa) i un alt grau d'incertesa pel
canvi de paradigma economic que obli-
ga la majoria de directius a pensar en
plans de futur dun any. | mentre com-
proves que aquesta situacio es va re-
petint en el temps, en casos alllats, els
empresaris comencen a fer els deures
| voler apostar per aguesta dinamica
de fransformacio. La idea és clara: les
maximes prestacions 1 la cura dels pe-
tits detalls, a les seus fisiques, mentre
que la identitat digital queda o be aban-

donada o sense cap full de ruta clar.

Hi ha empreses que han sabut arriscar
per tenir una imatge corporativa d'acord
amb el seu perfil a la xarxa, i tant a es-
cala gironina com catalana salta a la vis-
ta. Tenim bons referents per lloar. | ens
ho posen facil. Perd son una minoria.
Encara que la majoria desitjarien estar
en el seu lloc | oferir la mateixa imatge
que, quan una vegada has entrat a la
recepcio, has lioat tenir 'oportunitat de
visitar una empresa que ha invertit molt
mes del que calia per deixar admirat
el visitant. Al segle XX es va entendre
aquesta imatge diguem-ne mes terre-
nal; al segle XXI, a l'era digital, el canvi
passa perque les empreses siguin digi-
tals i transformin la seva mentalitat per
no donar una imatge desfasada. Visio,

planificacio | execucio per adaptar-se a
la nova societat liquida... persones, em-
preses, entifats... Amb el gran objectiu
de saber traslladar el seu ADN corpora-
tiu | la seva visid comercial. Son temps
globals, no cal oblidar-ho. | temps al
temps, s'acaben fent els deures digitals.

Eduard Batlle
Periodista | consultor
www eduardbatlle.cat

EMFPRESARIALGIRONA

| 25



26 |

JOVE | EMPRESARI

Nom: Marc Coll Passolas - Josep M. Teixidor Boadas

Edat: Marc (33) - Josep M. (32)

Carrec: Marc (Soci i director técnic) - Josep M. (Soci i director comercial)

Empresa: Sixtemia Mobile Studio, SL
Sector: TIC

Web: www.sixtemia.com

En un periode com l'actual, la capacitat de sorprendre dia a dia el nostre client poten-
cial i la societat en general és un input intangible que aporta un immens valor afegit
a qualsevol empresa. | , els quals es troben al capdavant
de la companyia -ubicada a Banyoles-, palesen dia a dia aquesta capacitat,
un fet que els ha portat a esdevenir una de les empreses de referencia del sector de
les noves tecnologies al nostre pais i a rebre, el passat mes de juliol, el premi Jove

Empresari 2012.
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“La rapida evolucio de les tecnologies
mobils ens obliga a investigar constantment”

1. Inici de 'empresa / Motius i pre-
tensions inicials.

Sixtemia es va fundar el 2007 amb el
proposit de desenvolupar aplicacions
per a PDA, els smartphones del mo-
ment, perd no va ser fins al 2008, amb
el llangament de [iPhone, quan va
veure una oportunitat de posicionar-se
en un nou mercat que semblava molt
prometedor.

Al llarg del 2008 Sixtemia va tenir
l'oportunitat de participar en un parell
de projectes importants per a una mul-
tinacional | d'aquesta manera ens vam
convertir en una de les primeres em-
preses catalanes | espanyocles a des-
envolupar aplicacions per a iPhone,

2. Quins son els grans canvis o salts
que ha patit el negoci al llarg dels
darrers anys?

'aparici¢ de l'iPhone va comportar el
primer gran salt per al negoci, ja que
ens va permetre convertir-nos en es-
pecialistes a desenvolupar aplicacions
sobre aquesta tecnologia.

Gracies a aquests projectes | a
l'experiencia adquirida varem poder
arribar a treballar per a altres clients de
renom dins |'ambit nacional.

L'aparicio de l'lPad i de les tauletes va
suposar I'ampliacid del nostre cataleg
de serveis.

Finalment la consolidacio del mercat
dels smartphones i I'aparicié de no-
ves plataformes com Android, ens ha
permés diversificar i complementar la
nostra oferta | oferir la possibilitat als
nostres clients d'estar presents en les
plataformes més populars.

3. Que ofereix Sixtemia a la societat
| als seus clients?

Sixtemia ofereix la possibilitat dobrir
un nou canal de comunicacio basat en
les aplicacions mobils entre les empre-
ses | els seus clients.

4. Quin perfil de clients tenen?
Qualsevol empresa o persona gue es-
tigui interessada a crear una aplicacio
mobil. Des de particulars amb una idea
de negoci, passant per pimes i fins a
multinacionals com Inditex, Nestlé,
Pepe&Jeans...

5. Quines han estat les claus de
I'exit de Sixtemia?

Les claus principals han estat el tre-
ball l'esfor¢ | la constancia de tot
I'equip; virtuts que ens han ajudat a
desenvolupar amb éxit els nostres
projectes. Atot aixo, hi sumem la pas-
si0 i la il-lusié de tirar endavant el nos-
tre projecte personal.

6. Actualment es parla de les noves
tecnologies com un dels sectors
innovadors per excel-léncia. Quin
grau d’importancia te la innovacioé
en un negoci com el seu?

El fet que les tecnologies mabils evo-
lucionin tan rapidament ens obliga a
investigar constantment formes de mi-
llorar els nostres serveis | la innovacio
ens permet diferenciar-nos dels possi-
bles competidors.

7. Quin procés de creacié seguiu
a I'hora de crear un nou producte
“made in” Sixtemia?

En una primera fase, i la que conside-
rem meés important, ens focalitzem a
coneixer el client i les seves necessi-
tats, d'aquesta manera podem definir
perfectament |'estructura del projecte
a nivell tecnic, grafic i d'usabilitat. Un
cop tancades les especificacions co-
mencem la fase de desenvolupament
seguint una metodologia de treball
agil 1 finalitzem el projecte amb la fase
de revisio amb el client, durant la qual
s'acaba afinant I'aplicacié fins a asso-
lir un acabat de qualitat i en consonan-
cia amb les aspiracions del client.

8. Com afecta la conjuntura econo-
mica actual a un negoci com el seu?
Tot i ser un dels sectors amb mes creixe-
ment, hem detectat que la crisi ha provo-
cat que els nostres clients avaluin amb
mes detall la viabilitat dels projectes. Aixo
provoca que molts projectes no acabin
prosperant a causa del seu cost.

9. Quin futur auguren al seu sector?
El nostre sector esta en ple creixement
gracies a la gran demanda del mercat.
Aixo fa preveure que durant els pro-
pers anys hi haura una competéncia
de mercat molt ferotge, amb possibili-
tat que es generi una nova bombolla
similar a la 2.0 de I'any 2000, Per tant
tenim molt clar que sera molt important
no adormir-se | preparar serveis que
ens permetin avangar amb pas ferm.

10. 1 a la seva empresa?

L'objectiu principal dels propers anys es
aconseguir un creixement estructural
adequat amb la incorporacio de nous
perfils professionals que ens ajudaran a
ser més competitius, a absorbir millor la
demanda i a obrir nous mercats.

11. Com es porta dirigir una empre-
sa com la seva?

Dirigir una empresa en el nostre sector
requereix una gran dedicacio del dia a
dia, ja que la velocitat a qué evolucio-
na implica que no pots relaxar-te, | aixo
sovint provoca gque no siguem cons-
cients dels exits que hem assolit des
del nostre petit estudi,

12. Com van assumir el fet de rebre
el Premi Jove Empresari 20127
Sincerament va ser una gran sorpresa |
alegria, 1 agraim a I'AJEG que hagi pen-
sat en Sixtemia. Voldriem remarcar que
ha estat un honor rebre aquest reconei-
xement | alhora ens serveix destimul
per seguir endavant amb el projecte.
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Associacions de poligons industrials

En aquests moments de crisi €s quan és mes important definir el que pretenen
les entitats, | les associacions en aquests cas. Aquest escrit vol ser una reflexié
en uns moments que tots esperem una resposta a |'actual situacio.

La definicié dels objectius d'una associacio d'un determinat poligon industrial
és del tot imprescindible quan els poligons han estat configurats basicament
per la seva creacio Inicial. El seu desenvolupament posterior d'acord ambp les
necessitats que han sorgit han estat deixades en un segon pla. Sembla que
els poligons han estat pensats no com a font de riquesa del territori, siné com
un instrument immobiliari.

Cal un paper més actiu de les diferents associacions que actuin en el seu
entorn mes immediat; el poligon. Pero cal tambe un paper mes rellevant en els
serveis que requereixen les empreses dins del seu espai fisic.

EMPRESARIALGIRONA

Potenciar la relacié amb les adminis-
tracions es un instrument per acon-
seguir el que en paral-lel un ciutada
espera del seu poble/ciutat. Malaura-
dament els municipis se centren gai-
rebé en altres ambits, | no pels dels
poligons | les seves empreses. La re-
lacié amb el ciutada esdeve 'objectiu
principal dels municipis.

Davant la situacid dels poligons, les
seves associacions han d'aconseguir
un reconeixement | una certa auto-
nomia per oferir els serveis requerits
per l'activitat de les empreses radica-
des en una zona concreta. En aquest
sentit s'emmarquen diferents iniciati-
ves de grups parlamentaris catalans
que, conscients del paper que des-
envolupen les associacions en
general, pretenen definir un
marc de les actuacions priva-

des i publiques.

Actualitzar els objectius de les
associacions de poligons, un re-
coneixement de les associacions,
actuacions de serveis en benefici
de les seves empreses, son pas-
sos per ser competitius | atrapar
el temps.

Narcis Xifra

President de I'Associacio de Propietaris

Poligon Riudeliots de la Selva (APRS)
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Mas Puig, s/n 17852
Serinya - Girona (Spain) . .
Telf. +34 972 596 631 Professionals i experiencia al seu servei

FAX. +34 972 596 630 f
www.sartruck.com Fabricacio | Transformacio De Vehicles Ind ustrials
info@sartruck.com Especialistes En Carrosseries Blindades, Frigorifics Isotermics,

Carn Penjada, Refrigerants | Botigues Especials.

Disseny exterior, interior i sistema de seguretat personalitzat segons especificacions del client.
Engigyengll personalitzada de disseny aerodinamic per a la millora de l'estabilitat, seguretat i estalvi del consum de
combustible.

Adaptacio de la carrosseria a qualsevol xassis de mercat.
Procés de fabricacid industrial i en serie per assegurar la qualitat del producte i el compliment del termini de Lliurament.

Materials externs i sistemes de blindatge segons norma UNE 108-132.
Materials interns estudiats ergonamicament per a la comoditat dels usuaris.

Equipament interior modular segons funcions i necessitats.
Circuit de refrigeracio optimitzat per al cicle d'activitat i carrega.

Ancoratge panells segons tecnologia SarTruck per mantenir al maxim la temperatura i donar solidesa a la carrosseria.

REFRIGERANTS RIGORIFICS BOTIGUES CARN PENJADA FRIGONETES CARREGA SECA

SISTEMA ORE

Un xassis de nova generacié per a vehicles de totes
les marques amb traccid a 'six davanter, que en estat
d'estacionament gueda a pocs cm. del sal.

uest tipus de xassis és optim per a l'aplicacio en
autobusos urbans, ambulancies, vehicles botiga, motor
home i t[an5%urt de persones amb mobilitat reduida
(discapacitats) atesa la seva baixa algaria i
totalment plana, entre d'altres.
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