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EDITORIAL

El futur
és nosire

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.

Certes informacions intenten transmetre la sensacié que els pitjors moments de la
conjuntura economica actual ja han passat, tot i que la nostra experiéncia més im-
mediata ens fa agafar aquestes sensacions amb fota la prudéncia del mon. Ens queda
molt per fer; o potser tocaria dir per “refer”. A nosalires, els joves empresaris, ens ha
tocat moure 'ns en un dels periodes més complicats del darrer quart de segle, pero aixo
també ens ha permés forjar-nos en un context molt complex que ens ha dotat d’una
gran capacitat de resisténcia i d'adaptacio a un entorn advers. Hem de saber aprofitar
fot el que ens ensenya diariament | 'entorn economic actual per enfortir-nos de cara al
futur: Perqueé el futur esta a les nostres mans.

El que volem des d'aquesta edicio és animar a tot el feixit empresarial a continuar

posant tot el nostre esforg 1 la nostra dedicacio per tal de tirar endavant les nostres
iniciatives empresarials.

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 i
economiques, sempre des de la vessant més empresarial, continuant amb la mateixa
politica editorial de sumar esforcos amb tot el teixit empresarial de les comargues
gironines d'acord amb el nostre pilar: Empresarial Girona és una edicio “Feta per
empresaris 1 per a empresaris ",

Per ultim, no vull deixar d’aprofitar aquestes linies per expressar el nostre agraiment
a fotes les persones, institucions i patrocinadors gue ens han ajudat a portar aquest

projecte endavant.
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NOTICIES

Families i empreses gironines
acceleren el seu desendeutament

En els origens de |'actual crisi economica hi ha un pro-
blema de sobreendeutament impulsat per un sector ban-
cari sobredimensionat | encoratjat per un entorn favo-
rable (tipus d'interés baixos | manca de regulacio dels
supervisors economics) a la bombolla immobiliaria | de
credit.

Aixo va fer que entre els anys 2000 i 2008, el volum de
credit a Girona creixés un 261 per cent. Si anem mes
enrere, des del juny 1988 fins al punt culminant de la
bombeolla immobiliaria vint anys despres, el credit a Gi-
rona es va multiplicar per 15.

La situacio va comengar a canviar a partir de I'any 2009
| s'ha accelerat en els darrers mesos. La contencit del
consum i de la inversio empresarial, aixi com la dificultat
que posen moltes entitats financeres per accedir al cre-
dit (tipus creixents i exigencies de garanties personals)
és responsable de bona part d'aquest procés de despa-
lanquejament.

Aixi, les entitats financeres presents a Girona tenien
pendents de cobrar credits per valor de 19.392 milions

d'euros del sector privat gironl (families | empreses) a
finals del segon trimestre de 2013. Aix0 suposa una re-
duccio superior als 2.400 milions d'euros en nomes un
any i la xifra mes baixa des de mitjan 20086.

Mentrestant, el volum de diners dipositats en les enti-
tats financeres a Girona manté certa estabilitat. En els
darrers sis mesos el volum de diners dipositats ha aug-
mentat en 500 milions d'euros, fins a situar-se en 13.476
milions d'euros. La quantitat €s 1.500 milions d'euros
inferior al maxim historic assolit el setembre de 2010.

El Banc d’'Espanya ofereix dades provincials de diposits
en entitats financeres, perd no de la resta d'actius fi-
nancers del sector privat (com les inversions en accions
d'empreses cotitzades), cosa que fa impossible coneixer
amb exactitud I'evolucié de la riquesa financera dels gi-
ronins. No obstant aixo, en el conjunt de |'Estat, aquest
indicador —diners en efectiu, accions, diposits i valors
en renda menys els passius financers— ha experimentat
una clara millora en els darrers trimestres i res indica
que no hagi de ser aixi en el cas de Catalunya i de les
comarques gironines.




L’amnistia fiscal permet fer aflorar uns 700 milions
d’euros en béns ocults dels gironins

Hisenda va recaptar a Girona mes de 22 mi-
lions d'euros gracies a l'amnistia fiscal impul-
sada l'any passat pel Govern central. A banda
de |a recaptacio addicional, la regularitzacio
fiscal ha permes que aflorin uns 700 milions
d'euros en béns | patrimoni que ciutadans i
empreses de Girona mantenien ocults al fisc.

Segons expliguen els tecnics del Ministeri
d'Hisenda agrupats al col-lectiu Gestha, Ma-
drid i Catalunya suposen més de 760 milions
d'euros dels gairebe 1.200 milions recaptats
gracies a l'amnistia fiscal. Atot I'Estat, I'adhesio

dels contribuents a aquesta mesura va ser poc representativa, a causa
en gran mesura a la confianga a mantenir ocult el patrimoni en paradisos
fiscals, aixi com els dubtes generats amb el recurs d'inconstitucionalitat
que va presentar en el seu moment el grup socialista | la necessitat
de presentar complementaries d'IVA i de l'impost de patrimoni. De fet,
I'amnistia a penes va recaptar la meitat del pressupostat pel ministre
d'Hisenda, que ascendia a 2.482 milions d'euros.

Per a Gestha, la recaptacio de I'amnistia que va afectar principalment
els anys 2008 a 2010, en relacié amb l'evasio total en aquests tres
anys, suposa que menys d'un 3% de 'evasio total del pais es va acollir
a I'amnistia. Es a dir, el 97% de 'evasié segueix mantenint els seus
actius ocults.

La dimensio i

I’'estructura familar
de la pime gironina
condicionen 'accés al credit

L'economista gironi David Maldonado
acaba de llegir la seva tesi doctoral “La
estructura financiera de las PYMES
catalanas: la dinamica en un contexto
de recesién. Analisis financiero y con-
table en PYMES de Girona y Catalun-
ya' en qué, a partir de |'analisi dels
comptes de 70.000 petites empreses
catalanes —-5.000 de Girona— consta-
ta que les empreses gironines tenen
diferents handicaps a I'hora d'accedir
a finangcament bancari, entre els quals
una dimensié reduida i una estructura
familiar que prefereix aportar recur-
S0s propis abans que accedir a altres
fonts de finangament.

La tesi de Maldonado (professor de la
UOC | de la UNED) descriu un esce-
nari en que les empreses redueixen
I'endeutament i reforcen els recur-

S0S propis, pel rigor que els imposa
I'actual cicle econdmic i les restric-
cions crediticies, més que no pas per
una decisio racional dels seus direc-
tius, i en el qual s'ha establert una
relacid empirica entre la concentracio
bancaria i el seu efecte en les pimes,
| en mosira la gran dependencia que
tenen aquestes empreses en contrast
amb les grans societats (que tenen
major accés al mercat del crédit).

A mes, 'estudi mostra que les pimes
han reduit els indexs d'endeutament
durant els exercicis en els quals s’han
analitzat les dades (de 2007 a 2010),
sobretot, l'endeutament a curt termi-
ni, molt afectat per la restriccié en el
crédit. La recerca ha confirmat, tam-
be, una reduccié de beneficis de les
pimes.

EMFPRESARIALGIRONA
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Els empresaris gironins es fixen en el mercat asiatic

En el marc de la "Setmana de la In-
ternacionalitzacid” Girona va acollir el
seminari “El sector gourmet a Asia",
que va reunir empresaris de les co-
marques gironines interessats en les
possibilitats que ofereix el gran mercat
asiatic, un mercat emergent clau que
aglutina mes de la meitat de la pobla-
cio de tot el planeta i es generador del
25% del PIB mundial.

Durant la sessio, els directors dels cen-
tres de promocié de Negocis d ACC10,
de Toquio, Seul, Xangai o Hong Kong,

van explicar les eines necessaries per
entrar dins daquest mercat. Tambeé
van comentar les bones perspectives
de negoci que hi ha pels productes
alimentaris d'importacio, sobretot per
aquells que son d'alta qualitat, anome-
nats "gourmet”.

Al llarg del seminari, els empresa-
rns gironins han tingut l'oportunitat
d'entrevistar-se amb els directors de
les oficines d'ACC10 a Dubai, Praga,
Varsovia, de |la delegacio de la UE |
d'organismes de Washington. Gracies

a aquestes reunions els empresaris
de la nostra comarca han pogut coneil-
xer la situacio real de l'economia en
aquests paisos, les caracteristiques
de cada mercat | els possibles sectors
en alca.

l'’any que ve I'Estat licitara
I'obra de desdoblament de
la N-Il al nord de Girona

Durant I'any 2014 I'Estat traura a concurs els sis trams
de la N-1l que hi ha entre Orriols i la Jonquera, ja que la

previsio de Foment es que abans no acabi I'any 2013
ja es pugui licitar el tram de Vilademuls-Orriols.

Al nord de les comarques de Girona el desdoblament
de la nacional seguira, en gran part, el tragat de la ca-
rretera actual | tindra dues variants a Bascara | a Pont
de Molins.

A més, la ministra de Foment, Ana Pastor, va anunciar
que durant el primer semestre de 2014 s'enllestiran
els treballs entre Caldes de Malavella | Sils. En aquest
tram s'hi va tornar a treballar I'octubre de I'any passat
| aguesta data suposa un nou retard, ja que la previsio
Inicial era que les obres duressin quinze Mesos,

D'altra banda, Pastor tambe ha anunciat que |'Estat
adjudicara aquest any els treballs per reprendre les
obres de desdoblament entre Sils | Maganet de la
Selva. Aquest tram es va parar a finals de 2008,
despres gue unes modificacions augmentessin el
preu del projecte | la UTE encarregada dels treballs
renunciés a ells. Tot | aixo, aquesta obra no es fara
com s’havia planificat en un principi, ja que actual-
ment el projectes nomes preveu executar l'obra fins
a l'enllag amb la C-35.

| EMPRESARIALGIRONA

El laboratori d'assajos me-
canics de la UdG, acreditat
per la indistria aeronautica

El grup de recerca i transferéncia de la UdG
“Analisi de Materials Avancgats per al Disseny Es-
tructural (AMADE)", que desenvolupa recergues
destinades a |'estudi del comportament mecanic
dels materials compostos, ha obtingut I'acreditacio
NADCAP.

Aquesta acreditacid es una iniciativa de les indus-
tries meés importants del sector aeronautic per tal
d'establir consensos sobre processos | productes
especials que garanteixin la seva qualitat. NADCAP
aplega 62 empreses de tot el mon: 28 amb seu a
Europa, 33 a América i 1 a Asia.

El director del centre, Josep Costa, assenyala que
aquesta acreditacié que ha rebut el laboratori pels
assajos en materials no metal-lics, que son consi-
derats en el sector com a assajos d'alta complexitat,
“es un pas endavant en el reconeixement de la pro-
fessionalitat del laboratori” | recorda que AMADE es
I'Unic centre de I'Estat Espanyol que pot dur a terme
aquestes proves.

AMADE compta tambe amb el sistema de qua-
litat acreditat ISO9001 i IDO17025 i té la certifi-
cacio d'Airbus per poder fer assajos per aquesta
companyia.
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La INTERNACIONALITZACIO

el fons i la forma

Abans de pensar a internacionalitzar-
se, 'empresa ha de realitzar un auto-
diagnostic per comprovar si disposa
d'un factor diferencial, ja sigui en cos-
tos, en producte o en especialitzacio,
que aporti valor afegit davant dels
seus potencials clients. Es important
tenir en compte que la internaciona-
litzacio no es, en cap cas, la via de
salvacid d'una empresa en dificultats
financeres, ja que sortir a I'exterior re-
quereix disposar de recursos econo-
mics a curt termini. Si no es disposa
d'aquests recursos, |'empresa fara be
de centrar-se en el seu mercat local |
no emprendre un proces que nNo no-
mes sera relativament llarg i costos
sind que la pot distreure de la seva
3 activitat principal | causar-li seriosos
it problemes.

Si finalment 'empresa decideix em-
— prendre aquest proces dinternaciona-
- St litzacio significa que ha estat capag
de respondre a la pregunta de “per

"' | que internacionalitzar-se”, | es a partir
..l :: :i | AR daguell moment que li toca definir els
it i parametres d'aquesta internacionalit-
o e zaci6, els quals es poden acotar res-
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On.

A qui ofereixo els meus pro-

Que.

Quins productes o ser-

veis wvull oferir d'acord ductes. Pot ser una zona
amb l'analisi realitzada en geografica, perd també un
l"autodiagnostic. tipus de client, un determinat

canal de distribucid, etc.

Internacionalitzar-se no és una activitat més a
la qual se li pugui prestar una atencié nomeés
marginal. Competir en els mercats globalitzats
es dur, perd alhora és tambeé una font inesgo-
table de nous coneixements | estrategies, de
descobriment de noves oportunitats de negoci
I de millora continua que redunda en una con-
solidacio encara mes gran en el mercat local.

REPORTATGE

Qui.

Sol o agrupat amb altres,
per exemple en un consorci.

Com.

Quin grau d'internacionalit-
zacio es el mes adequat.
Aixd pot anar des de
I'exportacio passiva fins a la
inversio en una planta pro-
ductiva al desti final.

Per a aquelles empreses amb una clara vocacié de millorar i crei-
xer, existeixen el que es coneix com a consorcis, Els integrants d'un
consorci aspiren a construir una entitat de major rang mitjangant la
generacio del maxim de sinergies entre els associats | la compar-
ticio del saber fer | del desenvolupament dinamic de capacitats |
competéncies internes. Es una visié ambiciosa, que pretén entrar a
competir en nous escenaris on cada empresa, Individualment, mai
hagues somiat accedir.

La potencialitat de I'exportacio

Des del punt de vista macroeconomic, I'exportacio de bens
| serveis es positiva per a la balanga comercial, el compte
corrent i el de pagaments de qualsevol pais, és una font de
demanda per a la produccio domestica de bens | multiplica
el producte i els ingressos de 'economia en general | dels
agents economics participants en particular.

Des del punt de vista empresarial hi ha diverses raons (fac-
tors microeconomics) gue expliguen per que les exporta-
cions tenen sempre aspectes positius. Alguns d’ells serien

els seglents:

« Permeten diversificar riscos davant mercats interns
inestables | esmorteir els efectes de problemes ma-
croeconomics.

. Promouen l'operacié amb economies a escala, de
manera que saprofitin millor les instal-lacions exis-
tents i s'aconsegueixi un nivell de produccio que im-
pligui menors costos unitaris.

« Son una font de creixement | consolidacio de qualse-
vol empresa quan els mercats interns séon extremada-
ment competitius.

«  Possibiliten obtenir preus mes rendibles a causa de
la major apreciacio del producte | dels ingressos de a
poblacid en els mercats als quals s'exporta.

« Allarguen el cicle de vida d'un producte, milloren la
programacio de la produccio, permeten equilibrar res-
pecte a I'entrada de nous competidors en el mercat
intern | milloren la imatge en relacié amb proveidors,
bancs i clients.

La incursid en els mercats internacionals es realitza tradi-
cionalment en mercats mes proxims, de rapid creixement |
similars culturalment, on la competéncia és menys agressi-
va gue en els mes grans. En molts casos, pero, s'inicia en
els mercats on es pot adquirir experiencia a un menor cost.

Els elements prioritaris per poder exportar sén: qualitat del
producte en el mercat de destinacio, preu competitiu en
aquest mercat, capacitat d'assolir el volum sol-licitat per
l'importador i de realitzar un bon servei postvenda, quan
sigui necessari. Per aconseguir-ho es necessita un com-
promis amb la qualitat, amb la creativitat | amb la profes-
sionalitat.

Tot i aixo, l'exportacio tambe sol fer aflorar alguns errors
d'estratégia empresarial molt caracteristics:

» Mancadavaluaciode lacapacitatd’internacionalitzacio

. Mo considerar aspectes de les diferencies culturals

« Falta d'investigacio sobre el mercat

+  Seleccio errada del soci comercial

« Manca de coneixement de les barreres als paisos im-
portadors i en |'exportador

* No efectuar la investigacio

« Elaboracio de contractes sense considerar la legisla-
cio i la practica del pais estranger

* Manca de coneixement de les normes de defensa del
consumidor

«  No comptar amb una estructura adequada per gestio-
nar I'exportacio

EMFPRESARIALGIRONA
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Formes
d’exportacié

Hi ha tres formes generiques
d'entrar en un mercat estran-
ger: l'exportacio, la concessio

d'una llicencia i la inversid direc-
ta a l'estranger (IDE). Cadascun
d'aquests models d'entrada dife-
reix respecte al grau de control

REPORTATGE

gue l'empresa pot exercir sobre
I'operacio externa, els recursos que
ha de comprometre, el risc que pot
suportar i els beneficis potencials.

L'exportacio es la manera dentrada
que menys risc | esforg comporta, ja
que permet evitar molts dels costos
fixos de fer negocis internacionals, a
mes dafavorir I'obtencié d'economies
d'escala, localitzacio | altres derivades
de l'efecte experiencia. Per contra, el
control que ofereix sobre les operacions
internacionals és baix, el que suposa un

L’'exportacié indirecta

menor benefici potencial en comparacio
amb altres metodes d'entrada.

Segons diversos autors, hi ha tres ti-
pus basics d'exportacio, que de menor
a major risc, compromis de recursos i
control, sén:

« L'exportacio indirecta
« Lexportacic directa
« L'exportacio concertada

D'entrada ens centrarem en les dues
primeres.

Suposa una mera venda local a un tercer, ja que totes les tasques de comercialitzacio exterior les realitzen altres organit-
Zacions intermediaries que poden comptar fins | fot amb sucursals, magatzems, mitjans de transport, etc. Aquesta opcio te
com a principal inconvenient que 'empresa no esta realitzant cap activitat internacional, ja que aquesta activitat no difereix
en res de |a resta de les seves vendes. No obstant aixd, pot suposar un important estimul a I'exportacio.

Per la seva banda, els agents o cases exportadores actuen com si fossin els departaments d'exportacio de I'empresa
fabricant. Venen els productes a I'estranger en representacio d'aquesta, | disposen d'un grup d'especialistes en comerg
exterior que treballa a comissio per a moltes petites empreses exportadores de productes que no competeixen entre si.

Els principals avantatges de |'exportacio indirecta son |la practicament nul-la inversio gue requereix, el menor risc que aixo
suposa i la major flexibilitat que proveeix a 'empresa.

No obstant aixo, aguesta modalitat te importants inconvenients, com son:
+«  Dependencia total dels intermediaris
« Escas aprenentatge del negoci exportador

| dels mercats externs

+  Menor potencial de vendes al qual I'empresa

pot aspirar, ja que els intermediaris no mantenen
un alt compromis amb I'empresa




L’exportacio directa

La diferencia basica entre I'exportacio indirecta | la directa es que, a traves d'aquesta ultima, els fabricants mateixos des-
envolupen la seva activitat exportadora en lloc de delegar-la en altres. En aquest cas totes les tasques relacionades amb
la investigacio de mercats, distribucio fisica, documentacio de |'exportacio, fixacio de preus..., es duen a terme des del
departament d’'exportacio de I'empresa.

Les tres formes principals per exportar directament sén:

1. La venda directa
Aquesta forma d'entrada
es usual en exportadors
de grans equips.

Aquests productes exi-
geixen un important es-
forc datencié al client,
per la qual cosa, espe-
cialment per als mercats
mes allunyats, és acon-
sellable que Il'empresa
constitueixi unes sucur-
sals o filials comercials,
per tal de donar uns
serveis prevenda | pos-
tvenda adequats, a mes
d'incorporar valor afegit
al producte.

2. Utilitzacié d’un agent o distribuidor
Es una practica relativament senzilla,
(til i no gaire costosa. Es la férmula nor-
malment emprada per empreses que
s'introdueixen per primera vegada en un
mercat, per companyies de mida petita |
es molt habitual quan es tracta de produc-
tes industrials.

El distribuidor pren possessio de la merca-
deria | després la reven als clients finals.
Es a dir, que practicament es converteix
en un client de I'empresa productora. Per
la seva banda, I'agent, en el cas de la ven-
da directa, a diferencia del distribuidor,
actua en representacid de l'empresa ex-
portadora al pais de destinacié pero sense
prendre possessio dels productes, a canvi
d'una comissio.

3. l'establiment d’una subsidiaria
comercial

Aquesta modalitat constitueix la se-
guent etapa en el procés d'internacio-
nalitzacio de les empreses i gene-
ralment ve precedida per la venda
realitzada a través d un agent o distri-
buidor que ha desenvolupat una tas-
ca positiva i ha obtingut una quota de
vendes creixent.

L'establiment de subsidiaries comer-
cials €s costos, per aixd nomeés es por-
ta a terme quan el mercat representa
un volum important del producte ex-
portat. La subsidiaria s'encarrega de
canalitzar totes les comandes de com-
pra del mercat exterior on es troba, |
ven directament als compradors.

Entermes generals, I'avantatge de |'exportacio directa davant
la indirecta és un major volum de vendes esperades, pero
I'obtencié d'un benefici superior dependra de si l'increment
de les vendes compensa els costos del proces, que |ogica-
ment son mes elevats.




| FORMACIO

L'exit (o no)
de la formacio empresarial

S’ha d'entendre |a formacié com un proces de potenciacio | desenvolupament
de l'individu en relacié amb la seva professid, un proces que pretén eliminar les
diferencies existents entre allo que un empleat pot oferir a partir de les seves
habilitats, experiencies | aptituds acumulades i alldo que es exigit per la seva
ocupacio laboral.

Vivim en una societat caracteritzada pel canvi accelerat dels elements que
la integren. Com a principals factors impulsors del canvi a I'empresa, es
poden destacar:

- Els avencgos tecnologics, | en particular els avengos en tecnologies de |a
informacio.

« La internacionalitzacio dels mercats.

« L'evolucié dels sistemes de gestio | produccio.

« L'evolucio dels productes (personalitzacio, durada, efc.).

El canvi exigeix un constant esfor¢ d'adaptacio per fugir del desfasament que es
genera entre |la nostra realitat i la realitat desitjable, i la formacio constitueix una

tecnica poderosa per cobrir aquest desfasament.

Les funcions basiques de la formacié empresarial establertes en la Resolucid del
Consell de les Comunitats Europees sobre formacio professional permanent son:

- Adaptacio permanent a I'evolucié de les professions i del contingut dels
llocs de treball i, per tant, millora de les competencies | qualificacions
indispensables per enfortir la situacié competitiva de les empreses i del
seu personal.

+ Promocio social que permeti a moilts treballadors evitar I'estancament en
la seva qualificacio professional | millorar la seva situacio.

« Prevencid per aniicipar les possibles consequencies negatives de
I'evolucio del mercat i per superar les dificultats que han d'afrontar les
empreses en curs de reestructuracié economica o tecnologica.

Per aquest motiu, es considera clau per a una bona implantacio de la formacio

a les empreses la qualificacio prévia de l'estat de la companyia i dels millors
recursos possibles per tal de treure'n el maxim rendiment.

.. BT#\TLEE" ]l.!F)"'nll__)l(w advocats

Avda. Santa Eugenia, 10 2n 17001 Girona
Tel. 872 0B1 9504 Fax 972 222 B95
advocats@statusjuridic.com www.statusjuridic.com
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La Cambra, impulsora de la
formacio professional dual

Aquest curs, els alumnes que s’han decidit pels
estudis de formaci¢ professional ja arriben al 40%

del total. Es una dada que exemplifica el creixent
interes pels estudis professionals.

La nova Llel de cambres mante | amplia les fun-
cions que teniem encomanades pel que fa a la for-
macidé professional. Continuarem participant amb
les administracions en l'organitzacié practica als
centres de treball i tambe en les accions formatives
de la formacio professional dual. Es tracta que els
alumnes facin practigues en entorns professionals
reals. La Cambra participara en la selecci6 | valida-
cio dels centres de treball que acolliran els alum-
nes, en la designacio | formacio dels tutors dels
alumnes | en el control | avaluacid del compliment
de tota la programacio.

La nostra experiencia en |la gestio de |les practiques
de formacio professional ha estat molt satisfactoria
fins avui. Tenim el convenciment que les practiques
dels alumnes a les empreses constitugixen un
cami que resulta molt profitdés tant per als centres
d'ensenyament com per a l'empresa.

Les practiques no son mes que una actualitza-
cio de l'antiga figura de |'aprenent que la ma-
joria dels establiments antics tenien als seus
obradors. La cadena de l'aprenentatge de |'ofici
passa pels continguts tedrics, pero tambe pels
consells i la practica al costat dels professionals
mes experimentats.

A la Cambra tenim molt bons exemples de la
valua professional dels alumnes de formacio pro-
fessional. Cada any tenim alumnes gue es formen
entre nosaltres.

A mes, cal prestigiar el mon empresarial entre els
joves | reconeixer l'aportacio gue fan les empre-
ses al benestar general de la societat. Tambe cal
que els estudiants puguin tenir les vies per des-
envolupar el seu esperit emprenedor al llarg dels
estudis obligatoris.

Cambra de Comerg de Girona Comerg de Girona
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Domeéenec Espadalé i Vergés
President de la Cambra de

Rumb a |'exterior

Un dels pocs indicadors positius de I'economia catalana i es-
panyola és l'augment exportador de les nostres empreses. Te-
nim xifres récord d'exportacions durant els darrers anys, amb
creixements del 17.86% el 2010, del 14.26% el 2011 | del 6%
durant el 2012.

A Catalunya hi ha 45937 empreses exportadores, segons les
darreres dades, de les quals 13.801 ho sén de manera regular,
El marge d'empreses que poden iniciar-se en I'exportacio encara
és molt ampli, perd la gran majoria s6n pimes, que tenen més
dificultats per Iniciar aquests processos. Segons |'Anuar de |a
pime catalana, que hem editat des de PIMEC, nomes el 8% de
les pimes catalanes exporten. Aquest percentatge va molt lligat
a la dimensio de 'empresa. Mentre que nomes un 5% de les mi-
croempreses exporten, un 18% de les petites empreses tenen
activitat exterior, 1 en les mitjanes empreses el percentatge s'enfila
fins al 41%.

No és el mateix que una gran empresa decideixi exportar o in-
ternacionalitzar-se que que una pime s'atreveixi a fer el pas. La
maleta de la pime per anar a |'exterior és feixuga de carregues
| pors, | molt lleugera en recursos. En aguest sentit, hi ha am-
bits que son claus, en els quals les pimes necessiten el suport
de I'Administracio | d'agents com PIMEC: I'acces a nous mercats
d'exportacio, la fiscalitat, el finangament, la simplificacic adminis-
trativa i els serveis duaners i la mobilitat de les persones. Per aixo
calen iniciatives i serveis, com fem des de PIMEC Girona, que
puguin donar resposta a les necessitats concretes de les pimes
en les diferents fases del proces d'internacionalitzacio.

No en va, aquest esforg per sortir a I'exterior té un alt retorn: ri-
quesa per a lempresa | el pais, generacio d ocupacio | reconeixe-
ment internacional del nostre territori. Perque, no ho oblidem, les
empreses que venen pel mon son les millors ambaixadores del
pais | de la seva excel-lencia empresarial. Qui exporta de mane-
ra regular sap per experiéncia que no hi cap altra sortida per fer
front a la persistent contraccio del mercat interior. Aquesta certesa
pero, no sembla que tingui la correlacié desitjada a les partides
dels pressupostos destinades al suport a la internacionalitzacid
que any rere any es veuen disminuides, com tambe succeeix amb
les destinades a innovacio. Si gue, en canvi, el consens es am-
plissim quan tothom les defineix com a veritables palanques de
creixement economic. Fins quan haurem d'esperar un canvi de
tendéncia en aguest sentit?

Pere Cornella

President PIMEC Girona pi m e c
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Els empresaris gironins
ens imposem deures

Amb la necessaria perspectiva gue
ens dona el temps - pel fet que ens
allunya de ia realitat immediata i ens
permet ser mes objectius en les valo-
racions- hem de manifestar la nostra
satisfaccio pel resultat de la |l Escola
d'Estiu Jordi Comas, promoguda per
I'Escola de Negocis FOEG (ENF) i ce-
lebrada a Palafrugell a mitjan juliol.

De I'experiencia viscuda aquests dies,
n'‘hem de fer un balang molt positiu.
Per factors ben diversos, que van des
del nivell dels ponents fing a l'interes
mostrat pels assistents, passant pel
temari tractat. En tres dies, empre-
saris | directius de les nostres comar-
ques, de sectors ben diferents, van
debatre sobre innovacio, sobre com
adaptar-se als nous temps, sobre
com reinventar-se o com obrir-se a
'exterior, o com utilitzar eficagment
la comunicacio i les tecnologies mes
avancgades en el mercat global. Tots,
temes plenament d'actualitat i que
han dajudar a fer mes competitives
les nostres empreses.

A la patronal gironina som conscients
que, en aguests moments, la intensi-
tat en la gestié és molt important per
superar una crisi que, potser com mai
havia passat abans, també s'ha mos-
trat devastadora a les nostres comar-
ques. Es veritat que no ens podem
aturar, pero I'empresariat tambe hem
de ser conscients que ens cal trobar
el seré repla de la reflexio per debatre
sobre el present i, especialment, so-
bre el futur. Sobre el que ens esta pas-
sant i com podem canviar certs habits
| inercies per afrontar amb garanties
els nous escenaris, tan canviants.
L'Escola de la FOEG va ser I'escenari
idoni per fer-ho.

Assegurar aquest futur, gue avui

es presenta ple d'incognites, passa

per les idees que siguem capag¢os de ge-
nerar, per concretar-les en projectes solids |
rendibles i per la imprescindible unitat d'accio, que
es el que ens fa realment forts per negociar amb &
els poders publics sobre les condicions en que
hem d'exercir el lideratge en la creacio de riquesa.
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Malgrat el balang positiu, a la patronal gironina
no ens conformem. | de cara a la tercera edi-
cio, la de I'any que ve, volem introduir nous ele-
ments que facin encara mes atractiva la nostra
escola destiu.

Des d'aguesta tribuna que ens ofereix la revis-
ta Empresarial Girona, voldria agrair a tots els
gremis associats a la FOEG la seva implicacio i
ajuda. | a 'Ajuntament de Palafrugell, les facili-
tats que ens va donar des del primer moment per
rebre’'ns al municipi.

L'éxit de la Il Escola d'Estiu de la FOEG ha estat
el millor homenatge que, modestament, hem po-
gut retre a I'enyorat amic Jordi Comas, que sem-
pre va creure en I'emprenedoria de les comarques
gironines i que, l'any passat, va engegar aquest
projecte amb molta il-lusio.

El seu testimoni, i el de tots els que aquest any
ens han volgut acompanyar, son la millor prova de

l'oportunitat de treballar | aprendre també a l'estiu.

Els experts i els analistes asseguren que, des-
prés de la crisi, res no sera igual. Potser si. Pero
nomeés imposant-nos deures, a femps, podem
aconseguir que aquest futur que sera diferent,
tambeé sigui millor. Aquest és, avul, el nostre
autentic repte.

N

fe FOEG

La Patronal Gironina
Ernest Plana

President de la FOEG



Que una companyia sorgida
de la iniciativa local intenti
obrir-se lloc en un mercat
dominat per grans multina-
cionals és un que mereix
el respecte de qualsevol i
I'admiracio del teixit empre-
sarial. Aquest es el cas de
, Una empresa nascu-
da i ubicada a Girona, i que
es dedica al sector dels as-
censors i derivats des del
2002. Amb
al capdavant com a director
general, la companyia s’ha
fet un lloc en un sector com
el de l'elevacio gracies a una
clara aposta per la fabricacio
propia i a un potent sistema
de franquicies (actualment
en son 32) que I'ha dut a im-
plantar-se arreu de |'Estat |
obtenir unes bones perspec-
tives de creixement futures.

“Estem al servei de qualsevol que
necessiti un sistema d’elevacio”

Copsar la satisfaccio de la bona feina realitzada fins al mo-
ment es un dels detalls que un percep de seguida quan con-
versa amb Cayetano Perez. Persona pausada, propera i amb
ganes de transmetre on sigui la filosofia | el projecte que re-
presenta Citylift. Nascut a Sant Gregori fa 44 anys, es va for-
mar en ciencies empresarials | va entrar al mon de I'elevacio
el 1983. Actualment te el carrec de director general de Ci-
tylift, una companyia creada el 2002 entre diverses persones
procedents del mateix sector | que van veure una veta de
mercat on poder-se establir per compte propi. La idea inicial
de Citylift es va fonamentar en la constatacio que -fins alesho-
res- les companyies estaven destinades a instal-lar els seus
models d'ascensors i a fer-ne el manteniment corresponent.
Des de Citylift es va creure oportl crear una empresa que fos
multimarca d'ascensors | que pogues oferir el mateix servei a
qualsevol tipus de client independentment del model o marca
d'ascensor que tingues instal-lat. Aquest repte buscava fer-se
lloc en un mén dominat per poques marques i totes elles amb
implantacio internacional, cosa que representava una dificul-
tat afegida per a la companyia.

L'evolucio de I'empresa ha anat en paral-lel amb la ubicacio
de la seu. En els seus inicis, Citylift estava situada al carrer
Antic Roca de Girona, pero cinc anys mes tard, el 2007, a
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causa del fort creixement adquirit que els requeria augmen-
tar les infraestructures es van traslladar al poligon industrial
d'Aiguaviva | van obrir la primera delegacid a Barcelona.
L'any 2008, perd, els directius de Citylift van saber veure el
comengament de la caiguda del pes que tenia |la construccio,
| per tant, van percebre els inicis de la crisi. Va ser en aquest
moment quan es va apostar per fer un canvi de perspectiva |
es va comengar a dissenyar un model de franquicies. Durant
el 2009 el van desenvolupar a nivell intern | el marg del 2010
van presentar la primera franquicia del sector de l'elevacio a
la Fira de Franquicies de Madrid. A partir d'aqui, van iniciar la
implantacio a la resta de territoris de I'Estat | aixd va provocar
un augment de la produccio i del volum de facturacio que els
va obligar a seguir creixent respecte a les instal-lacions. Se-
gons Perez, la intencié inicial era dur-ho a terme a Aiguaviva,
perd per problemes amb el consistori van haver de buscar
un nou emplagament i els va sortir 'oportunitat de tornar a
Girona, | des del 2011, al Poligon Industrial Mas Xirgu. Per a
Citylift era un moment clau en que es requeria creixer per po-
der atendre en millors condicions l'estructura centralitzada del
servel | I'atencid a les franquicies, i alhora, per poder gestio-
nar el volum de clients que anaven adquirint a nivell nacional.
Fins al 2008-2009, un 70% dels seus ingressos es frobava en
la instal-lacio d'aparells nous | un 30% en el manteniment. El
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fet d'apostar per aquest model de franquicies, pero, els ha permes invertir la ten-
déncia i col-locar-los just en l'ordre contrari en I'actualitat. EI manteniment els obliga
a invertir molt en servei | a disposar de molt de personal, perd a la llarga n'obtenen

el seus fruits | els possibilita uns ingressos mes estables.

Quan s'intenta detallar el perfil de clients als quals déna servei Citylift, s'acaba de-
duint que la companyia treballa per a tothom que disposi d'un ascensor o que vul-
gui instal-lar qualsevol sistema d'elevacid per salvar una barrera arquitectonica. La
principal vessant positiva que tenen és que poden oferir una gamma de productes
molt amplia i solucions de qualsevol tipus en el seu ambit, des del tipic ascensor
fins a elevadors per a cases unifamiliars, muntacarregues industrials, escales me-
caniques, ascensors inclinats... Un fet que els permet dir amb orgull que tenen a la
disposicié dels seus clients tota la gamma d'ascensors existents, al mateix nivell
que gualsevol multinacional del mon de l'elevacio.

Aquest sector es un dels gue en els darrers anys mes ha patit una tendéncia a
la concentracio, cosa que ha propiciat que actualment les cinc primeres marques
del sector acumulin un 72% del mercat del manteniment de l'ascensor. Aques-
tes grans marques son multinacionals estrangeres han absorbit a poc a poc tota
l'empresa local existent des de sempre, aixo ha deixat Citylift com |'Unica empresa
que queda a Girona i que actua de forma independent. Veient aguesta tendencia,
Cayetano Pérez i la resta de I'equip de Citylift van assumir que si volien continuar
dins aquest mercat havien de tancar les portes d'acces a aquestes multinacionals
i ampliar la seva gamma de solucions als clients. Per aquest motiu, van arribar a
un acord amb el seu fabricant d'ascensors per entrar en el seu accionariat perque
confeccionés tota la gamma de productes de Citylift. Fins al moment, Citylift dispo-
sava dels serveis dinstal-lacidé, manteniment i reparacio, | amb aquesta accio van
afegir-hi la pota que els quedava, la fabricacit. Tal com exposa Cayetano Pérez,
amb aquesta decisid Citylift va creure que la seva tasca no nomes es podia centrar
a fer el manteniment de tot tipus d'ascensors, siné que tambe era necessari apostar
per la instal-lacié de productes de marca propia, i aixi va ser com des de la direccio
de la companyia es va apostar per tancar el cercle. Aixo els ha permes optar a una
tecnologia superior | en millors condicions, €s a dir, fabricar tu mateix un producte
et permet obtenir-lo a preu de cost i, per tant, pots oferir productes als clients a un
preu mes competitiu.

Aquesta aposta tecnologica de Citylift s’ha focalitzat, tambe, cap a l'estalvi ener-
getic | l'ecoeficiencia. Antigament s'instal-laven (sobretot en la gamma eléctrica
d'ascensors) productes amb una maquinaria que requeria molta poténcia, olis, hi
havia molta friccio, politges... Actualment utlitzen una alta tecnologia, sense olis,
amb una clara disminuci¢ del soroll, amb leds | amb una baixada de la poténcia
necessaria a menys de la meitat, un fet que provoca que quasi no es reguereixi
ampliar la poténcia de I'edffici. Es important destacar que un dels projectes que en
breu sortira a la llum en aquest ambit sera una plataforma elevadora per a cases
unifamiliars que tindra un consum similar al d'una aspiradora.

Amb aquests inputs el futur de Citylift €s, com a minim, esperancador. La seva
aposta pel camp de la rehabilitacio d'edificis i la recent alianga amb un fabricant de
portes de garatge els permet presentar ofertes integrals per a tot tipus d'immobles
| edificis; aixo, sumat a la recerca de la completa implantacié en I'ambit espanyol
(actualment tenen 32 delegacions i busquen arribar al 100% de les provincies) |
a la internacionalitzacié en un periode breu de temps, els permetra afrontar els
proxims anys amb garanties i amb una magnifica base forjada a partir de I'esforg |
l'exit recompensat.
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IDIOMES PER EMPRESES

Quin és el nivell que es necessita per poder
afrontar amb éxit una entrevista de feina en angles?

Per poder-se expressar amb fluidesa pensant
en el contingut del que es vol comunicar, sen-
Se pensar com expressar-se o0 sense estar
pensant al mateix temps com " fer un rodeig”
per esquivar aquella paraula que no surt, es
necessita un C1, és a dir, I'equivalent d'un
Cambridge Advanced o el que es demana al
comengament o bé en acabar molts masters.

El B2 o equivalent al Cambridge First Certifi-
cate ha passat a ser el nivell minim d'idioma
estranger que han de tenir els nostres univer-
sitaris catalans per poder obtenir el titol de fi-
nal de carrera, no importa quina.

El que tenia aquest nivell perd no el té fresc,
pot ser que ja sigui massa poc a I'hora de fer
I'entrevista, perque els entrevistadors (que en
molts casos solen ser estrangers) cada vegada
son mes exigents ja que el nivell d'idioma es-
tranger (o idiomesl) va millorant constantment.
De fet, en les academies d'idiomes augmenta
el nombre d'alumnes que estan a l'atur o be
pensen canviar de sector dintre del mon del
treball, 1 volen posar al dia el seu idioma o
idiomes estrangers. | és que, no nomeés s’ha
darribar al nivell que es necessita, sind que,
| aixo és molt important, no s'ha d'abandonar.
No n'hi ha prou amb l'idioma que vareu estu-
diar a I'escola o a la universitat, s'ha de seguir
practicant i reciclant constantment.
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Cal seguir practicant si ja s'ha arribat a un
bon nivell o si ja es practica de vegades a

la feina?

Per mantenir I'idioma amb optimes condicions s'ha de tenir en
compte que nomes parlant-lo de tant en tant no n'hi ha prou.
Quan s'estudia, els professors a la classe fan practicar cons-
tantment (de fet, aixi és com s’aprén) el que ells diuen les qua-
tre destreses o habilitats: llegir, escriure, escoltar i parlar. El
que cal és practicar-les totes quatre, llegir molt no serveix per
reciclar la parla, o si nomes parles molt et pots oblidar de com
s'escriuen correctament les paraules. Llavors, per anar be, el
que cal és fer una mica de tot.

Llegir
Sempre haurieu de tenir un llibre, novel-leta, revista o arti-
cle a mig llegir o fer-vos addictes a internet en angles.

Escriure
Sigueu curosos amb els correus electronics de la feina,
cartegeu-vos amb els amics estrangers...

Escoltar
Escolteu la radio, cangons, mireu les pel-licules en versio
original...

Parlar

La intercomunicacio és una practica perfecta o, si no teniu
amics, les classes de conversa de les academies van molt
bé, sobretot perque el professor us corregeix, cosa que els
amics no solen fer.

De fet, una de les millors maneres de reciclar-se es apuntar-
se a fer cursos de reciclatge o de progres ja que progres-
sant s la millor manera de no perdre. L'idioma hauria de
ser com l'esport, no s ha de deixar mal, s ha de practi-
car sempre segons el moment economic i I'edat de
cadascu. Viatjar o fer estades de 2 0 3 setmanes a
I'estranger es fantastic, per exemple.

Animeu-vos, a les academies d'idiomes us poden
oferir un munt de possibilitats per mantenir al dia els
vostres idiomes estrangers!




angles
Xines
frances

Eica ofereix un munt de possibilitats en idiomes adaptades al
mon empresarial, demani el que necessita i deixi'ns sorprendre’|
amb les nostres propostes:

Cursos,

Reciclatges,

Conversa,

Estades a l'estranger,
Individuals d'horari lliure,
Programes personalitzats..
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Creadtivitat i conceptualitzacio
en un entorn desfavorable

En moments de recessio, és basic que les empreses es concentrin en activi-
tats en les quals tenen experiencia | potenciin els seus punts forts com una

defensa durant les époques dificils.

Avui es parla de les excel-léncies de la innovacié orientada als camp digital,
al biotecnolégic 1 a la nanotecnologia com a solucions als nostres problemes.
Estrategicament potser sén molt importants, especialment en paisos amb gran
potencial. No és el nostre cas. Per diferents circumstancies tenim uns nivells
tecnologics | recursos que no son capdavanters | avancgar ens es dificil.

Potser hem de projectar la innovacio en els sectors on tenim expertesa con-
solidada | que durant anys ens han possibilitat el creixement, especialment
en camps purament analogics.

progreés

Aprofitant els darrers avengos cientifi-
cotecnologics conjuminats amb creati-
vitat, permetran conceptualitzar noves
solucions de producte, afegint nous va-
lors competitius en els sectors madurs.

Ens fa falta desenvolupar eines de
coneixement que possibilitin potenciar
la creativitat, el pensament lateral, la
reflexio, l'esperit critic, la curiositat |
els pensaments deductius, inductius
| abductius. Tots ells ens permetran
generar noves solucions que generin
valor apreciat pels consumidors.

Les universitats tenen un gran repte
per ajudar a millorar la situacié. Can-
viar els plantejaments, encara molt
tradicionals | amb una gran carrega
de teoria | burocracia academica.
S'han d'obrir finestres a la societat
a les empreses | ser tractores en
part de la introduccio | consolidacio
de noves maneres de pensar | pro-
jectar la nostra societat en un futur
mes engrescador.

innovacio
estrategia creativitat

reflexio
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Josep Tresserras i Picas
Director del Centre

d'Innovacio | Desenvolupament
Conceptual de Nous Productes
Universitat de Girona
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Oscar Pinilla

Periodista

blogs.elpunt cat/oscarpinilla
@Oscar _Finilla

Des que el 1972 el rei Jigme Singye de Bhutan va pro-
posar abandonar el PIB (producte interior brut) com a
mesura de progres del pals i canviar-lo pel FIB (felici-
tat interna bruta), nombrosos economistes i psicolegs
han donat voltes a aquest tema que ja va pensar Aris-
totil en els fonaments de la civilitzacié humana.

Quaranta anys despres del naixement d'aquesta idea
del rei d'aquest pais asiatic, | enmig d'un convuls en-
torn economic provocat per la crisi, les Nacions Uni-
des han organitzat una cimera d‘alt nivell que ha rebut
el suport de 70 palsos per consensuar idees entorn
del que pot ser un necessari nou paradigma econo-
mic basat en la sostenibilitat | centrat en el benestar
huma.

En termes simples, la proposta de la felicitat interna
bruta de Bhutan busca combinar quatre objectius fo-
namentals: un desenvolupament econdmic social sos-
tenible | equitatiu en que el creixement impliqui bene-
ficis reals per a la poblacio; la conservaci¢ estricta del
medi ambient; |a preservacio | promocio de la identitat
bhutanesa, i que el govern garanteixi |'estabilitat ins-
titucional | social sobre la qual es basa I'harmonia de
la vida gquotidiana.

No deixa de ser un gran desafiament el que proposa
el regne de Bhutan: com orientar una economia per
produir la felicitat sostenible, |la combinacio de benes-
tar material, la conservacio del medi ambient i la re-
sistencia cultural?

Oriol Puig
Periodista
www.criolpuig. net

Excés d’optimisme

La temporada turistica ha fet baixar l'atur registrat a les
comargues gironines | en el conjunt de 'Estat. L' Enquesta
de Poblacio Activa del segon trimestre tambe va ser inter-
pretada en clau positiva per uns governants que safanyen
a exhibir gualsevol millora en el mercat de treball. El cert
és que si hi ha menys aturats és perque molta ma d'obra
ha marxat, s'ha jubilat o ha renunciat temporalment a bus-
car feina. Encara gue en els propers mesos veiem com en
molts municipis | comargues hi haura menys aturats que un
any abans, no perdem de vista que el nombre d'ocupats,
el de persones que efectivament treballen sera interior en
termes interanuals.

L'anterior president del govern va reiterar en exces gue
no estavem en crisi, sind que |'economia estava desacce-
lerant el seu creixement. Immens error. Abans de cantar
victoria, caldra veure guina és la despesa en educacio, en
sanitat | en serveis socials, quin és el nivell d'endeutament
de les families, guin el poder adquisitiu dels salaris i de
les pensions, etc. Resulta vergonyos sentir el ministre
d'Hisenda dir que estem davant d'un «fenomen inedit» o
que «Espanya és el gran exit economic del mén». Millor
ni comentaris.

Lamentablement, estem lluny de superar una crisi que ens
ha fet perdre drets, ha abaratit la retribucio al treball | ha
aprofundit en la desigualtat. Estem davant d'una crisi de
sobreendeutament, originalment, privat, i ara tambe public,
| fins que no es redueixi significativament aquest endeu-
tament, sera dificil que el credit flueixi | sense credit no
veurem un creixement capag¢ de generar prou ocupacio.
Siguin cautelosos i no humiliin ni insultin mes el personal.

—



Xavier Amores

Professor de la UdG
Xavier amores@gmail.com
@xamores

Prioritat, la indUstria?

Com a ciutadans interactuem meés amb alguns sectors
economics que amb daltres. Amb l'immobiliari | [a construc-
cié hem fet d'inversors poc cautelosos, de la majoria de ser-
vels com el turisme, la restauracio, el comerg o ['oci | entrete-
niment en som directament protagonistes. Pero la industna
es mira amb desconeixement | distancia, de vegades amb
desconfianga. Sovint ha estat vinculada a noticies mes aviat
negatives, mesurades en impactes o encara pitjor, deslo-
calitzacions | acomiadaments. Aquest fet s'intensifica en |a
majoria dels politics | responsables institucionals, que en un
elevat percentatge o bé provenen del sector public o be de
professions liberals, | pocs del mon industrial | de I'empresa.
Potser aquestes sén algunes de les raons per les quals la
indUstria no ha rebut ni la prioritat politica ni estratégica ne-
cessaria, ni tampoc el suport per part de la mateixa societat.
Dir que es retallen ajuts o suport a I'empresa en R+D o in-
ternacionalitzacié com ha passat a Espanya | Catalunya no
arriba sovint ni a la categoria de noticia.

Franga ha anunciat un dels plans industrials mes ambicio-
sos dels darrers anys a Europa: sota el titol de "Franca es
reinventa” es un projecte a 10 anys acompanyat de 34 plans
especifics de reconguesta industrial agrupats en grans rep-
tes, amb el seu corresponent pressupost | un responsable
empresarial al capdavant, que pretenen mobilitzar 45.000
ME | crear 480.000 llocs de treball. A Espanya parlar d'un
pla industrial a llarg termini, de manera concertada i amb
pressupost, tot junt en una frase, sembla d'una altra galaxia.
Perd tranquils, ben aviat ens tornaran a dir que cal construir
un nou model economic d'alt valor afegit per al pals, llastima
que potser quan algu s'’ho prengui seriosament gairebe no
ens quedara industria on aplicar-se.

r B

Eduard Batlle

Periodista i consultor /\
www.eduardballle.cat | — - P,

Del canvi a la transformacio

Cinc anys de |'escandol de Lehman Brothers, un fet pa-
radigmatic d'aquest canvi de cicie economic mundial. Va
sSer un crash que va posar en evidencia |'opulencia de la
banca i tot el que aixo significa: caure com fitxes de domi-
no fins a arribar a l'escala terrenal, amb les dificultats per
als diferents governs. Temps despres, mentre les grans
fortunes mundials encara s’han enriquit mes i els indica-
dors de pobresa han augmentat, afrontem la solidesa de
la crisi (amb els efectes de la globalitzacio). Ha estat rapi-
da | demolidora. Pero assumida la davallada, es questio
d'afrontar la transformacio | detectar les oportunitats: les
empreses, per obligacio, han estat les primeres a complir
amb |'obligacié. Menys ingressos, menys clients, menys
plantilla, menys seus, mes optimitzacio de I'estalvi...

Simirem el passat, ens lamentarem, talcomem deia un al-
calde d'un petit | tranquil municipi del Girones. L'empresa,
la societat, I'administracio, I'Ajuntament... sén el que no
eren, perc també cal pensar en el present | el futur a curt
termini i valorar que tambe son temps d'oportunitats, efi-
ciencia i valentia. El moment ens obliga a, una vegada
assumit el canvi, transformar-nos. No tenim excusa.

L. |
lﬁr’
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Espai de Qstura

Nom: Silvia Castelld Duran
Edat: 34 anys

Empresa: Espai de Qstura
Sector: Ensenyament textil

Web: www.qgstura.cat

La filosofia que esmenta la protagonista de la seccié es basa
en el concepte «umake yourselfn que avui és mes vigent que mai.
| és que es troba al capdavant d'una iniciativa
empresarial que fuig dels canons habituals. representa
una escola de costura, patronatge | manualitats que va neixer
el 2010 i que busca ser creativa partint de les coses més senzi-
lles tot aprofitant els materials i les tecniques utilitzades anys
enrere. Qstura és una companyia unica, pionera i diferent a
qualsevol altra, que busca anar més enlla d'aconseguir que
els seus alumnes aprenguin a cosir, vol que de dins seu aflori
la motivacio i la creativitat.

EMPRESARIALGIRONA

Carrec: Estudis en patronatge i moda

“Aprendre
a Cosir

esta
de moda



1. Quins van ser els inicis del projecte “Qstura’?

L'inici de I'empresa el situem a l'estiu del 2010, despres
que jo hagues estat 4 anys impartint classes a diferents
centres de Girona i d'altres ciutats de la demarcacio. En
aquella etapa vaig aprendre molt de la gent senzilla, del
poble, de que busquen en la costura, de les necessitats
que tenen, dels preus, dels projectes. ..

2. Quins son els canvis que ha patit el negoci?

Els grans salts s'’han basat en anar augmentant, durant
el nostre creixement, I'equip de Qstura, tant pel que fa a
professorat com a la resta de personal, incorporant al meu
costat diferents professionals especialitzats. Cal destacar
la posterior externalitzacid de la gestidé del marqueting, la
comptabilitat i la gestio laboral de Qstura, unes accions
que ens han donat |'oportunitat de creixer mes | milior.

3. Qué ofereix Qstura als seus clients?

Som un centre on la gent pot aprendre a fer retocs, a cosir
tot tipus de peces de roba, aprendre patronatge, disseny
de moda o a crear les manualitats més variades en un am-
bient agradable i selecte. A mes, tenim professionals es-
pecialitzats per a cada curs, i unes instal-lacions i una ma-
quinaria que faciliten la feina. Sempre fem un seguiment
personalitzat a cada alumne. També oferim un servei de
retocs de roba, aixi com una merceria amb tot el material
necessari per crear infinitat de projectes.

4. Quines han estat les claus de I'éxit de la companyia?
Crec que es basenen la senzillesa de Qstura, que ha signi-
ficat fer un rentat de cara i crear una nova forma d'entendre
una cosa de tota la vida, i transformar una imatge vella
| antiguada en una altra d'innovadora | moderna. A mes,
I'estil de I'escola és fresc, huma i professional. La nostra
societat va canviant | les coses que fa uns anys menys-
preavem ara les valorem, les reciclem..., hem recuperat
uns valors que malauradament hem estat anys sense utilit-
zar gaire. | el mes important de tot és I'efecte "novetat’, ja
que no s'havia fet mai fins ara una cosa semblant i per aixé
som la primera escola de costura, patronatge | manualitats.

5. Quin perfil de clients teniu?
L'alumnat es de totes les edats, des de nens, seguint per
nois | noies i acabant amb les mares | les avies; la gran

majoria, pero, tenen entre 25 i 45 anys. Crec gue som una
empresa amb un estil molt marcat, dinamica i molt atracti-
va per a la gent jove. .

6. Com s’innova en un sector com el vostre?
S'innova amb la realitzacié de cursos diferents | seguint
amb les tendencies actuals, o tambe donant protagonisme

als estils de tota la vida, o a traves de I'Us de tecniques ori-
ginals i noves. Crec que es pot innovar amb qualsevol cosa
que fem, sempre, pero, amb creativitat | professionalitat.

7. Com afecta la conjuntura economica actual a un ne-
goci com el vostre?

La veritat és que costa dir-ho, perdo com que oferim uns
cursos de reciclatge, de retocs de roba, de "fes-t'ho tu ma-
teix", ens acostem a la filosofia perfecte per als moments
que vivim actualment. Nosaltres valorem els petits detalls,
el compartir, el reciclar..., | per tant la situacid economica
no ens afecta tant negativament com a d'altres empreses.

8. Quina és la situacio actual de la companyia?
Actualment som un equip de 9 persones que oferim un
gran ventall de cursos | tenim un Club amb centenars
d'alumnes motivats i actius i amb molts projectes presents
| futurs a les nostres mans.

10. La cooperacio empresarial és una obligacio o sim-
plement una opcioé per tirar endavant?

En el cas de Qstura crec que la col-laboracio ja €s una ma-
nera de fer permanent en nosaltres, buscant sinergies o es-
tablint connexions en el nostre sector que ens fan molt més
facil | enriquidora la feina | milloren el resultat. Un exemple
n'és que actualment diversos alumnes de Qstura han creat
I'associacio ADN Textil que neix amb la voluntat d'agrupar
creadors de diferents disciplines dins I'ambit del textil.

11. Quines soén les perspectives de futur de Qstura?
Les sensacions que tenim és que Qstura creix i madura dia
a dia | que I'hem d'acompanyar en aquest cami adaptant-
la a les noves situacions | necessitats. Aquest curs que ha
comengat confiem que sigui molt profitos i util per a cen-
tenars d'alumnes | que puguem assolir els objectius que
ens hem marcat | esdevinguem un auténtic referent en el
nostre sector. En el futur més immediat hi tenim la sortida
de la nova web, pero sobretot, fer mes i millor tot allé que
realitzem actualment.

12. Quin es el seu vincle amb I'AJEG i quina valoracio
en fa del Premi Jove Empresari 20137

El meu vincle es especial, tot | que fa relativament poc que
en soc socia, des del primer moment he tingut la sensacié
de coneixer 'AJEG | els seus membres des de sempre. De
fet, els grans canvis de Qstura arriben per "culpa” de per-
sones de |'associacio. Respecte el premi, el valoro molt
positivament, ja que es un reconeixement molt valuds que
fa que em llevi cada dia pensant que alguna cosa dec fer
beé | em proporciona mes ganes de transmetre el millor dels
meus coneixements en el mon de la costura.

EMFPRESARIALGIRONA
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El paper de les associacions

Estem immersos en una crisi de va-
lors, | la participacio dels ciutadans
en tasques socials, humanitaries,
politiques, economigques o cultu-
rals son un pas endavant per sortir
d'aguesta crisi.

Aquest moment de trasbals e€s evi-
dent en tots els camps, també en els
poligons industrials. Molts poligons
no tenen érgans que els representin
i la gestio de les zones industrials

(infraestructures, serveis comuns,
etc.) queda en mans de les adminis-
tracions locals, que prou feina tenen
a defensar els interessos dels seus
habitants. No imagino els edificis on
vivim sense comunitat, on cada vel
Intenta arranjar un desperfecte,

Quants poligons intenten vetllar per
una seguretat en la zona en que es
troben, estar dotats d'infraestructures
tan basiques com la llum, el gas, la fi-
bra optica, etc.? Sense representacio
en els poligons, sense associacions,
acaba minvant la competitivitat de les
empreses.

Si el ciutada té mitjans per influir
en el desenvolupament de la so-
cietat mitjangant 'eleccié dels seus
representants, no s'entén que les
empreses | els poligons industrials
no tinguin un pes meés important per
generar llocs de treball | ajudar a
sortir millor de la situacié economica
actual.

No nomes es important I'existencia
d'aguests poligons, sind tambe,
com ja hem dit altres vegades, la
col-laboracio de les administracions
amb els poligons industrials, per tal
de millorar I'entorn empresarial del
nostre pais. Tots junts, empreses,
poligons | administracions, hem
d'avangar en aquesta linia amb ob-
jectius comuns | compartits.

Narcis Xifra

President de I’Associacio de Propietaris

Pollgon Riudellots de la Selva (APRS)






