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Benvolguts amics i amigues,

Com cada any, estem a les portes de ['estiu, pertode de vacances —de ben segur
que merescudes — per a la majoria; | afortunadament, sembla que economica i
empresarialment parlant es divisa una recuperacio, lenta peré al cap i a la fi,
recuperacio. Des d’Empresarial Girona ho corroborem, perqué aixi ho reflec-
teix el teixit empresarial.

Independentment d 'aquests corrents d’opinio en els quals ens trobem immersos
— que molt sovint ens fan passar de la recuperacio al pessimisme i viceversa -,
nosaltres volem, com sempre, apostar per [ 'esperit emprenedor i la for¢a dels
nostres empresaris ja consolidats de les comargues gironines.

Desitgem com sempre que aquesta edicio us serveixi per donar a conéixer les
inquietuds del mon economic i empresarial de les comarques gironines, i us
animem a col-laborar amb nosaltres amb les vostres opinions.

Novament, com a cada mimero d’aquesta revista, volem fer-vos memaoria que
des d 'Empresarial Girona intentarem aportar el nostre petit gra de sorra per
poder donar-vos les nostres perspeciives empresarials [ economiques, sempre
des de la vessant més empresarial, continuant amb la mateixa politica editorial
de sumar esforgos amb fot 'empresariat de les comarques gironines d'acord
amb el nostre pilar: Empresarial Girona és una edicio “feta per empresaris per
a empresaris”.

Finalment, aprofitant | 'avinentesa, agraim a totes les persones, institucions i
patrocinadors la seva ajuda per poder tirar endavant aqueest projecte.

Bon estiu i bones vacances.
Atentament,

A

Nuria Carreras i Bertinetii
Presidenta AEEG EMPRESARIALGIRONA
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Girona i Ripoll, les ciutats més riques de les
comarques gironines

Les ciutats gironines amb més renda per capita son Girona i Ripoll, amb una riquesa per habitant de 16.300 euros. Aixi
consta en el darrer informe de I'Institut d'E stadistica de Catalunya, que analitza aquest debat, i que constata que el conjunt
de les comarques gironines esta per sota la mitjana catalana. Unes dades que contrasten amb els informes que la década
passada situaven Girona entre les cinc provincies amb la renda per capita més elevada de I'Estat.

Aixi, Girona i Ripoll es troben en la posicid nimero 50 de les poblacions de més de 5.000 habitants més riques de tot
Catalunya. A Girona, també destaquen les rendes per capita de Caldes de Malavella (16.000 euros) i Cassa de la Selva
(15.900 euros).Tambeé tenen nivells de renda al'entom dels 15.000 euros a Olot, Sils, Banyoles i Vilafant. Al'extrem oposat
trobem moltes poblacions turistiques, on el mercat laboral esta molt marcat per la temporada turistica. Aixi, Lloret de Mar,
Castelld dEmpuries i Roses, tenen una renda mitjana per habitant d’entre 10.000 i 11.000 euros, i se situen ala cua de
Catalunya entre els municipis que tenen més de 5.000 habitants.

Anivell comarcal, el Ripollés és I'inic territori gironi que esta en linia amb la mitjana catalana. La resta de comarques esta
per sota. El Barcelonés continua sent la comarca catalana amb la renda per habitant més elevada, amb 18.100 euros, i
supera en un 11,8% la mitjana catalana, que és de 16.200 euros per habitant. La segueixen el Baix Llobregat, amb 17.000
euros; el Vallés Occidental, amb 16.600 euros, i el Ripollés, amb 16.500 euros. Segons |'ldescat, la resta de comarques
se situen a un nivell de renda inferior a la mitjana catalana, encapgalades pel Montsia i el Baix Ebre, amb 11.200i 12.100
euros per habitant, i un 30,6% i 25,1% de renda inferior a la mifjana, respectivament.

L'analisi per municipis mostra que Sant Cugat del Vallés (Vallés Occidental), amb 20.500 euros per habitant, vaserel municipi
ambelnivellderendaméselevat,un26,6% superioralamitjanacatalana. ElsegueixenSantQuirze delVallés(Vallés Occidental)
i Sant Just Desvern (Baix Llobregat) amb una renda per habitant de 19.900 euros, i Tiana (Maresme) amb una renda de
19.700 euros.

6 | EMPRESARIALGIRONA



?53\ ”%
i’j Controlem .
i
i tot el que es %
o~ 7% % descontrola = 7
@V C&S}
gg"
ﬁ “Q\

%’@’M&N

© © O

CONTROLDAUS  TERMITS | CORCS DESINSECTACIO DESRATIZACIO LEGIONEL-LA

A

Qntrolplaga | Veinat de Panedes 69b, Llagostera | 972 104 349 - 618 758 117 | info@controlplagagirona.com
www.controlplagagirona.com

GironNa | T



NOTICIES - BREUS

Mireia Vidal: moda nupcial gironina preparada per

conquerir el mén

La jove dissenyadoragironina Mireia Vidal acaba d'inaugu-
rar una botiga a la ciutat de Barcelona on mostra la seva
col-leccid de moda nupcial. Es tracta d'un pas més en la
meteodrica camera d'aquesta jove de només 19 anys, que a
banda del seu showroom de Barcelona també té oficines a
Nova York, Londres i Mexic.

Nascuda entre modistes, Mireia Vidal va sentir passié per
la moda i la confeccio des que era una nena. Als 12 anys,
dissenyava davantals que després venia en les fires i, amb
16, va organitzar la seva propia desfilada benéfica. L'any
2014, la reina Leticia va acudir a un acte en el Forum Im-
pulsa de Girona i es va mostrar interessada per un vestit
dissenyat per Mireia Vidal. Temps després la jove dissen-
yadora va crear un vestit de seda salvatge amb blonda
daurada i incrustacions de Swarovsky que va regalar a la
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reina Leticia. L'abril de I'any passat els seus dissenys van
desfilar en les passarel-les de Nova York, a I'Studio Art de
Manhattan.

El president de la Generalitat, Carles Puigdemont, ha estat
I'encarregat d'inaugurar la nova botiga de 600 metres qua-
drats situada al carer Buenos Aires de la capital catalana.

Mireia Vidal Brides és una de les firmes amb més creixe-
ment dins de la moda nupcial catalana. L'any passat, el
sector a Catalunya va augmentar les exportacions durant
prop d'un 24%, amb un volum de vendes d'aproximada-
ment 270 milions d'euros. A Espanya les exportacions van
suposar una mica més de 616 milions, dels quals més del
43% procedeixen de Catalunya.
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Queé és un mil-lennista?

Si ens centrem en les dates generacionals, un mil-lennista és qualsevol perso-
na que hagi nascut entre 1981 i 1995. Es a dir, persones que tenen en I'actua-
litat entre 20 i 35 anys i que han crescut la majoria en una época denominada
per la bonanga econdmica de les societats occidentals.
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ELS MIL-LENNISTES,

TRANSFORMANT LA SOCIETAT

a nova géneracioé de ciutadans responsables, tecnologics

ompromesos esti#ransformant la vida social actualment.

Coneix amb de %II elS mil-lennistes, un grup social que marcara
el futur.

oy, )

Qualsevol mil-lennista pot presumir d'haver tingut una infancia i una adolescéncia segura i relativament
feli¢, quelcom que no hafet que aquesta generacio de nous ciutadans s'acomodi. Al contrari, un mil-len-
nista destaca per I'impetu i la determinacio de voler progressar tant en la seva vida privada com en tot
el relatiu a la societat en la qual viu, cosa que fa que allunyin I'apatia de les seves ments.

EmMPRESARIALGIRONA | 11
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Caracteristiques d’un mil-lennista

Pot ser que un dels aspectes que millor defineixen qualsevol mil-lennista és la seva existéncia virtual. Amb 'existéncia
virtual volem fer esment a la relacié d'aquests individus amb Intemet i amb totes les possibilitats que la xarxa ofereix.

Qualsevol persona que pugui considerar-se mil-lennista domina a la perfeccié 'entom cibemétic, entorn que podriem
catalogar com a segona llar. Xarxes socials, pel-licules i televisio en linia, musica digital... La llista podria no tenir final,
ja que gairebé tots els aspectes de la vida diaria d'aquestes persones remeten a Internet.

Junt a aquesta caracteristica ve la del creixent interés per la tecnologia que se sent en aquesta generacio. Des de telé-
fons intel-ligents fins a tauletes o ordinadors, un mil-lennista no es pot entendre sense la seva vinculacié amb tot tipus
d'aparells tecnologics.

Al marge d'aixd, els mil-lennistes han aconseguit aportar al mén una nova manera d'entendre el consumisme. Molts dels
membres d'aquesta generacié mostren una total desafeccio per les campanyes publicitaries tradicionals i prefereixen
consumir prenent com a referéncia I'opinié d’altres usuaris amb els seus mateixos interessos.

Totes aquestes caracteristiques podrien fer pensar que un mil-lennista és un individu dedicat al consum i a I'oci. Perd
res més lluny de la realitat, ja que aquesta generacio ha recuperat el compromis social i politic que semblava haver

desaparegut. Manifestant-se a fravés de les xarxes socials i mitjans digitals, els membres d'aguesta generacio no dub-
ten a donar la seva opinid i a confirmar-la a I'hora de votar.

La familia també ha tornat a ser un valor important. Un mil-lennista és
un individu que dona una gran importancia al seu nucli familiar, que
s'interessa per tenir fills i per donar-los una educacié de qualitat
i que situa la seva familia per sobre de qualsevol altre interés.

Segons la reconeguda revista Forbes, els trets més desta-
cats d'un mil-lennista financerament son:

Digitals

nologia com una prolongacié del seu propi cos. Gaire-
realitat i virtualitat sén dues cares de la mateixa \
per Internet i el 46% televisid, també a través d'Inter-
. T, ; . . =
citat classica sén bones estratégies per arribar a aquest | Jl
tats. Tenen un comportament multitasking, és a dir, amb capacitat D = “H”
(o necessitat) de fer diverses coses a la vegada. Aix0 és aixi espe-

bé totes les seves relacions basiques quotidianes

> —
moneda. On i off estan integrats. Prefereixen In- QOQ‘]
net, un percentatge sensiblement més alt que en altres o
col-lectiu. -ED
Multipantalla i multidispositiu i%ﬂ:_
cialment a on els consumidors son molt més multipantalla, que en

Son natius digitals. Es caracteritzen per dominar la tec-

estan mitjangades per una pantalla. Per a ells,

temet a la TV convencional. El 59% veu pel-licules C} D 1::;,7
Sk

grups d'edat. Es evident que ni el prime time ni la publi-

Utilitzen maltiples canals i dispositius digitals per a les seves activi-

altres regions. Segons AdReaction: Marketing in a multiscreen OD

=l —p
world, de Millward Brown, de mitjana, dediquen al voltant de O 2 % g
set hores al dia per connectar-se en linia, utilitzant multi- UQ

ples pantalles digitals, cosa que suposa un 5% més O
que la mitjana mundial. _—
o] - .
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Les empreses han de fer servir una amplia gamma de canals i dispositius i mantenir una comunicacio i experiéncia
de client consistent i ben orquestrada entre ells. Es el que es denomina omnicanalitat, no es tracta només de poder
interactuar a través de qualsevol canal, sind de poder canviar de I'un a I'altre (o inclus utilitzar-ne diversos a la vega-
da). Les estratégies integrades (on i offline), la concepcié multiplataforma i la narrativa transmédia s'imposaran en la
comunicacid. Encara gue no parlem tnicament de nous formats i suports, sind de noves formes de comunicacio i d'un
altre llenguatge.

Nomofobs i appaddictes

La seva vida és el mobil i la seva pantalla principal d'entrada a la xarxa és ja una pantalla mébil. Un 78% dels mil-len-
nistes té un mobil (un 10% més que I'any passat), un 37%tauleta, un 70% ordinador portatil i un 57% ordinador de
sobretaula, segons el Global Millennial Survey 2014 de Telefonica. Aquest col-lectiu ha fet de les pantalles de proximitat
el seu accés de referéncia per a la socialitzacié, el treball i I'oci, i les ha integrat completament a la seva vida quotidiana.
Son addictes al mobil, senten la necessitat d'una constant connectivitat i el 45% admet que no podria estar un sol dia
sense el seu smartphone.

Existeix una gran diferéncia generacional pel que fa a la interaccié entre clients i empreses a través d'apps. La deman-
da dels mil-lennistes esta impulsant I'extraordinari creixement de les aplicacions mobils (a I'Appstore es registren a ni-
vell mundial 5 milions de descarregues d'aplicacions diaries). Davant aquesta realitat, les companyies han de construir
i millorar la funcionalitat de les seves aplicacions mabils ja que s’han convertit en una potent eina de venda que permet
millorar I'experiéncia de compra.

Socials

Sén extremadament socials. Un 88% dels mil-lennistes tenen perfils a les xarxes socials. No sén només un mitja de
comunicacio per a ells siné una part integra de la seva vida social. Consultar, compartir i comentar en les xarxes és la
principal activitat que realitzen a través dels seus teléfons intel-ligents. Aquests nous consumidors sén actius i abans
de comprar busguen i escolten opinions, generen i comparteixen continguts i s6n molt sensibles a la seva experiéncia
en linia. Si I'experiéncia amb una empresa o serveis és positiva solen compartir-la i recomanar-la i es refien més de
I'opiniod dels seus amics que de I'emesa per les propies marques per prendre decisions de compra. També prefereixen
les xarxes socials com a mitja per interactuar amb les empreses, un 65% prefereix les xarxes socials al contact center
per ser atesos.

Critics i exigents

Son molt més critics, exigents i volatils. De fet, un 86% dels consumidors actuals declara que deixaria de fer negocis
amb una empresa per culpa d'una mala experiéncia de client, davant el 59% de fa 4 anys. | per als mil-lennistes, les
experiéncies digitals negatives en linia o mobil tenen un impacte negatiu molt major que sobre un altre grup d'edat.

Aquesta realitat hauria d'encaminar les companyies a situar I'experiéncia del consumidor a I'eix central de la seva es-
tratégia, en termes de relacié, comunicacio i organitzacié. Per aixo, les empreses han de deixar de concentrar-se en
les caracteristiques del producte, per identificar les experiéncies de l'usuari. De fet, segons el Quarterly
Digital Intelligence Briefing: 2014 Digital Trends, el 20% de les empreses diu que I'experiéncia del
client sera la gran oportunitat. Els negocis ja no son només serveis i productes, sén també relacions
i 'experiéncia de compra és gairebé tan rellevant com el mateix producte.

Artur Rubau Ribas
Editor
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La formacio
permanent

La formacié permanent, 'aprendre a aprendre per tota la
vida, esdevé la competéncia essencial del segle XXI.

També per a les organitzacions: no hi ha res millor en mo-
ments de crisi i de canvi que una gestié del talent soste-
nible, capag de cobrir de forma rapida i flexible les neces-
sitats de l'organitzaci6. Sén les conegudes organitzacions
que aprenen de Peter Senge les que resultaran avui com-
petitives.

Hi ha una série de recomanacions per fer-ho de la forma
més eficient possible en el context d'internet i les noves
tecnologies:

1. Aprenentatge informal perd planificat, com diria Jay
Cross en el seu moment, menys esdeveniments de forma-
cié concrets i més actitud, ocasions i entorns planificats
per a l'aprenentatge permanent. Aprofitar la ubiglitat que
les tecnologies mobils, entre d'altres, possibiliten per a
I'aprenentatge.

2. Amb predomini de més audio i video i, fins i tot, de
formats més enriguits com les simulacions, els entoms
dimmersio, els jocs, recursos 3D, etc. Un bon exemple
d'aquest tipus de formats sén les capsules de formacio
especifica en video o formats interactius, disponibles en
qualsevol moment i, de nou, des de qualsevol dispositiu.

3. Ludificacid de processos d'aprenentatge, incorpora-
cio d'elements tipics del joc a situacions d'entrada no
ludiques. Badges, punts o fins i tot simulacions elabora-
des poden ser recursos complementaris de motivacio de
I'aprenentatge per als treballadors del futur, acostumats
als “m’'agrada” i reconeixements socials immediats de les
xarxes socials.

D G e
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4. Aprenentatge social, en comunitats, cosa que eleva
les oportunitats d'aprenentatge mitjangant la col-labora-
cio. Plataformes col-laboratives, comunitats virtuals, que
augmenten les possibilitats d'un aprenentatge social, que
sempre ha estat efectiu.

5. Maobils, en dispositius multiples com, per exemple, lectors
de llibres electronics, tauletes, teléfons intel-ligents, efc.

6. Ambiental, contextual, mitjangant la posada en marxa
d'entoms personals d'aprenentatge, amb multiples recur-
sos web 2.0, corporatius, etc. organitzats en un lloc comu.

7. Formaci6 generalista: tot i que sén importants les cap-
sules, també ho és la cultura, la formacié generalista. En
un temps de canvi com el que vivim, els perfils professio-
nals amplis, no limitats a una sola especialitat, tenen més
valor. Abunden els recursos intel-lectuals, les possibilitats
d’aprendre per a I'ésser huma a la nova biblioteca (i gaire-
bé universitat) universal de la xarxa. Alhora, davant tantes
dades, tanta informacio i en época, com déiem, de canvi,
necessitem persones capaces de “donar sentit”", d'establir
patrons, d'intuir tendéncies, de buscar respostes que tin-
guin en compte els molts matisos possibles.

Es fracta d'una competéncia util per a tots i també de nous
perfils professionals especialment equipats per desenre-
dar la complexitat (fins i tot caos) de la informacio a la xar-
xa, amb meés probabilitats d'encert a I'hora de plantejar-se
reptes com mai hi havia hagut abans.

JURIDIC

Avda. Santa Eu
Tel.
tatusjuridic.




JODE
GRAN
VULL SER

COMTU

La FOEG agraeix a les empreses:

ANTEX, ASCENSORS SERRA, ARMACELL, CAMPING SANT POL, CINC, COL-LEGI DE
MEDIADORS D'ASSEGURANCES DE GIRONA, COMEXI, DISFRED, ENPROM
PACKAGING, ESOLVO, FRANCISCO OLLER, FRIT RAVICH, GALETES TRIAS, GARATGE
PLANA, HAMELIN BRANDS, HOHNER, J. VIGAS, LA VINYETA, L'HORT DE LA SELVA,
LLAGURT, MILGRAMS, MITSA, RIEJU, SEMAB, TANE HERMETIC, TICK TRANSLATIONS,

TRETY i ZOETIS

la seva participacio en l'edicio 2015/ 2016 del
projecte “Jo de gran vull ser com tu”, per tal
d'acostar escola i empresa.

ACCIO ﬂ FOEG :K CaixaBank

i ” | Generalitat Sl
JHL La Patronal Gironina
] [ de Catalunya EMPRESARIALGIRONA | 15



ORPORACION PATRO

Com atraure i valorar el
talent a la teva empresa

Fa uns dies vaig participar en una taula rodona sobre la
gestio del talent al Forum Excel-1éncia de Lloret de Mar,
una trobada de gran nivell que prestigia mundialment
el nostre pais. Alla vaig defensar que I'objectiu de la
gestio del talent hauria de ser tenir treballant amb tu
persones motivades, implicades en la seva feina i ple-
nament compromeses amb I'empresa. Per aixo cal tenir
i oferir tota la informacio. Els empleats han de conéixer
els objectius de I'empresa i adaptar-se a la seva mane-
ra de treballar. Sabem que és dificil aconseguir alliberar
la ment de les tasques pendents. Tot el gue hem d'anar
fent al llarg del dia ens suposa un obstacle per activar
el pensament a llarg termini, per al pensament més am-
biciés que marquen objectius a anys vista.

Ara s'esta fent una gran feina de difusio dels avantatges de
la digitalitzacio de les empreses, perd determinades estruc-
tures jerarquiques dificulten aguesta fransformacié digital.

Jo no crec en les dinamiques d'obediéncia total i con-
trol dels caps. Cal crear estructures de comandament
col-legiades i flexibles, perd quan es pren una decisio,
tothom ha de remar en la mateixa direccid, i potser aix6
és el més dificil.

No crec tampoc en la lluita generacional. Aixé de mirar
de buscar les coincidéncies entre els séniors i els ano-
menats mil-lennistes. Per la meva experiéncia, les di-
feréncies entre generacions, que n'hi ha, es poden su-
perar amb relativa facilitat. EI que cal és la transmissio
de coneixements i experiéncies. Que cada generacio
s'alimenti del millor de les altres.

Cal que cada treballador tingui el rol que més s'ade-
qua a les seves capacitats. | també que gui demostra
capacitats en altres ambits pugui ascendir o canviar de
departament. Es evident que no podem fer carregar pa-
quets a algl que potser podria ser un bon venedor.

Si un treballador no esta comode en la seva feina i no
se sent valorat, no donara de si fot el que pot. Cal tenir
el personal motivat. Plantejar-los la seva participacio en
les decisions, fer-los pensar, posar-los reptes.

Cambra de Comerg de Girona

Domeénec Espadalé i Vergés
President de la Cambra de
Comerg de Girona
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El nou repte: la indUstria 4.0

La V Escola d'Estiu Jordi Comas, que s'ha celebrat el 9
i 10 de juny al Museu del Suro de Palafrugell, ha estat
dedicada aquest any a la industria 4.0 i ha reunit ex-
perts mundials de gran renom que ens han fet reflexio-
nar sobre una transformacio digital que només acaba
de comengar i de la qual molts de nosaltres encara no
som capagos d'imaginar tot alld que canviara. Es pre-
veu que la indastria 4.0 pot provocar canvis del nivell
de la revolucié industrial amb la maquina de vapor. Uns
canvis gque marcaran un abans i un després.

L'evolucio de la indlstria té un creixement exponencial.
Van haver de transcomrer més de cent anys per passar,
entre el 1800 i el 1900, de la indistria del vapor a la
industria de I'energia eléctrica. Perd han calgut encara
no dues décades per fer el nou pas de la industria 3.0
(automatitzacio i electronica) a I'aplicacié d'Intemet i a
l'aparicid dels conceptes hiperconnectivitat, big data,
Internet de les coses o productes intel-ligents.

La fabricacio es flexibilitzara i es podra produir de for-
ma mes individualitzada i adaptada a cada client. Tots
aquests canvis no afectaran nomeés la industria, siné
tots els sectors econdmics. Canviara la manera de
vendre i de comprar, de comunicar, les estratégies de
marqueting, els transports i la logistica, i també I'orga-
nitzacié de les ciutats. Els bancs, per exemple, jatenen
departaments d'innovacio per repensar-se.

Els comergos i els hotels també es transformaran.

Per tot aixd l'escola d estiu d'enguany I'hem volgut dedicar
a pensar sobre aquest tematan important per a les nostres
empreses. La innovacio comenga per escoltar experts que
fa molt temps que hi treballen, disposar de la informacio
necessaria i poder fer aguesta reflexio tan fonamental.

Els experts que ens han acompanyat son Josep Lluis
Sanchez Brugarola, doctor en fisiques i especialista en
processos d'innovacio i estratégies de prototipatge per a
pimes; Andreu Vea, enginyer electronic i en telecomuni-
cacions, que va fer la tesi doctoral sobre la creacié d'In-
temet, i Javier Ideami, artista, enginyer i emprenedor.

Soén conferenciants sol-licitats per auditoris de prestigi
com 'ONU o la Unié Europea i que hem tingut el gran
honor de tenir entre nosaltres a I'escenari emblematic
del Museu del Suro de Palafrugell.

£e FOEG

La Patronal Gironina

Ernest Plana
President
de la FOEG
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Formacioé i empresa, dues carreteres paral-leles

El darmrer informe de I'Observatori de la PIMEC constata
que Catalunya és un dels paisos amb una major proporcit
de persones amb formacié de nivell baix (43% davant del
18% d'altres paisos europeus), i paradoxalment amb rela-
cid a les necessitats reals, només un 20% de la poblacio
activa té un nivell formatiu mitja (en qué trobem I'FP).

Sempre he tingut I'estranya sensacié que formacio i em-
presa son dues carreteres paral-leles que no s'acaben de
creuar i si volem anar a més velocitat necessitem autopis-
tes, on hi hagi cabuda per a tot tipus de formacié i empre-
ses. Futurs treballadors amb ofici, d'aquells que surten d'un
centre de formacio professional molt ben preparats per als
processos de produccid, i futurs treballadors sortits de la
universitat, amb coneixements estratégics.

Si volem gaudir i continuar creixent amb una economia ba-
sada en la produccié, necessitem aguests perfils d'estudi-
ants d'FP. Tal com tenim el sistema organitzat, ara mateix
és bastant dificil cobrir els llocs de treball del sistema pro-
ductiu, ja que també es ddna la circumstancia que molts
d'aquests estudiants, després d’'acabar I'FP se'n van ala
universitat en comptes d'integrar-se al mercat laboral, que
és alla on el teixit empresarial de pimes els estem esperant
amb els bragos oberts. De fet, segons aquest estudi, el ni-
vell de formacié que demana el sector empresarial és del
23% en alta qualificacio, un 37% en mitjana i un 40% en

baixa. Pero després de tantes estadistiques, que ens aju-
den a ser objectius i a posar numeros a la situacio, hem de
ser més sincers, i des del teixit empresarial creiem que la
gualitat dels nostres recursos humans, els nostres treballa-
dors, és un factor molt important en la nostra competitivitat
empresarial; i en referéncia a algunes previsions de futur,
sembla que la demanda d'ocupacio es perfila cap a nivells
mitjans de formacié mitjana (40%).

Es molt important, de cara a les noves generacions d'estu-
diants que seran el nostre futur empresarial, poder garantir
una coordinaci6 real entre formacid i empresa, impulsar la
participacio dels agents socials i econdmics en el sistema
educatiu i, sobretot, aconseguir que els centres de forma-
ci6 donin respostes a les necessitats dels sectors produc-
tius, al mateix temps que a les persones.

D
Pere Cornella i m ec

President PIMEC Girona e o s it
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El GRUP ARMANGUE és una empresa dedicada a I'elaboracié i venda a magatzems de construccio,
magatzems de ferro i redistribuidors d’armadures d’acer per formigo estructural. Tot, gracies a 'es-
perit d’innovacio i millora continua, i a 'experiéncia acumulada que atresorem des de I’'any 1986.
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El Grup Amangué neix quan Joan Ar-
mangué, gque és el meu pare, va ser
delegat de Metalco Girona, i dintre
d' aquesta empresa va veure gque hi ha-
via una oportunitat de negodi, la ferra-
lla, que en aquell moment es tractava
d'una forma molt poc industrial. Ell te-
nia al cap que la ferralla podia ser una
industria, aixi gue primer va intentar-ho
fer dins de Metalco. No obstant aixo,
com era un treballador no se'n va sor-
tir, i va renunciar a una molt bona feina
per comengar l'aventura de crear una
industria del que encara no ho era.

Ell va aconseguir un pati a Cruilles i va
néixer Femrellats Armangué, inicialment
amb una grua d'obra i unes maquines
senzilles, i va acabar creant el que avui
és una industria. En pocs anys es va
traslladar a Celra i es va fer la primera
nau. Alla va ser on es van comprar les
primeres maquines automatiques que
van representar una inversio important.
Amb aquestes va ser possible gue els
operaris realitzessin les tasques sense
requerir un gran esforg fisic, de forma
gue els treballadors no patien mals fi-
sics.

El Grup Armangué va comengar inicial-
ment amb una sola seu a Celra, des
d'on veniem a tot Catalunya, que erael
mercat natural on es podia arribar amb
laferralla, i érem competitius en un radi
des d'uns 200 o 300 quildbmetres des
del punt de fabricacio. Més enlla hi ha
el problema del cost per transport i ja
no ens permetia ser tan competitius.

Es van obrir altres seccions, la primera
planta de fora va ser a Olot, a la Vall
de Bianya, per donar servei a la zona
de la Garrotxa, el Ripollés i Andorra.
Aquest dltim era un mercat molt tan-
cati al qual era dificil d'accedir si no hi
anaves diariament. Igualment, algunes
obres del sud de Franga ja les féiem
des d'Olot.

El seglient pas va ser fer aliances amb
tallers de Barcelona. El femro que venen
iamb que treballen és nostre, i funcio-
nen com una central de compres.

Més endavant vam veure que la zona
de Tarragona quedava orfena de tallers
importants i vam obrir a Valls, un taller
gran, de 10.000 metres, i donem servei
a Castello de la Plana, Valéncia, Lleida
i Saragossa, igual que participem en
obres de Barcelona.

Fa un parell d'anys vam obrir a Mallor-
ca. Vam decidir obrir una altra seu alla
ja que hi podem aportar un valor afegit,
pergué tenim uns clients que son els
grups de compres als quals distribuim, i
podem proporcionar ferro a clients que
jateniem anteriorment més facilment.

Els primers anys vam facturar enfre 3 i
4 milions d'euros. No obstant aixo, els
ultims anys, hem armibat a una factura-
ci6 d'aproximadament 50 milions d'eu-
ros de fot el grup. Hi va haver un mo-
ment algid entre 2007 i 2008, i arahem
recuperat els nimeros que teniem en
els moments més alts del grup. L'any
passat vam arribar a les 50.000 tones
anuals, i va representar el segon millor
any de la histéria.

La nostra produccié passa per diferents
etapes. Primer comprem el ferro corru-
gat de fabrica, que es fabrica de dife-
rents maneres. Seguidament treballem
aquest producte a través dels planols
de l'obra a realitzar, que generalment
s6n magatzems de construccié o grans
estructures.

Un cop tenim els planols a l'oficina téc-
nica, es passa a interpretar el femo que
ha d'anar a aquesta construccio. A con-
tinuacio enviem unes etiquetes al taller,
on tallen i treballen aquest ferro.

Per ser més competitius hem apostat
pels segells de qualitat, que ens perme-
ten diferenciar-nos de la nostra compe-
téncia. Aquests segells garanteixen al
client que el producte final és de quali-
tat, i tant a Espanya com a Franga te-
nim els segells que garanteixen agquest
proces.

Hem sigut el primer taller d'Espanya a
obtenir el segell AFCAF, que és el que
ens permet vendre a Franga, sobrefot a
obra publica. El segell ANOR, aEspan-
ya, igualment ens ha servit per poder
vendre a publics molt especifics. Aixi
hem pogut competir amb altres produc-
tors estrangers que no tenien aquest
segell.

La clau de I'éxit ha estat no pensar mai
que ja ho tenim tot fet. L'empresa sem-
pre ha destar en moviment i sempre
ens hem d'anar adaptant. Les coses
canvien completament en poc temps,
com la tipologia de client, que ha anat
professionalitzant-se i creixent,

i aixd ha fet que ens hagim hagut de
professionalitzar molt més. La crisi ens
ha fet millor empresa, per sort ens hem
adaptat als canvis, no ens hem rendit,
hem apostat per expandir-nos a nous
mercats guan la quota de mercat que
jateniem era complicada d'augmentar,
i aixi hem aconseguit obrir noves indus-
tries que ens han fet créixer.

Ara mateix Grup Amangué té 120 tre-
balladors. A part d'aixd, tenim altres
empreses dautonoms que treballen
puntualment a una obra. De totes for-
mes, actualment el nombre d'empleats
no té gaire relacié amb la produccio, ja
gue amb les noves magquines automati-
ques aconseguim una produccié major
amb un menor nombre d’'empleats.

A diferéncia d'altres tallers, nosaltres
hem apostat per formar diversos em-
pleats propis per mantenir i controlar
la nostra maquinaria. D'aquesta forma
si hi ha gualsevol incidéncia els tramits
son molt menors i els nostres propis
mecanics s'encamreguen darreglar
gualsevol problema referent a les ma-
quines.

Quant als nostres plans de futur, a Ma-
llorca volem crear un centre de treball
més gran i créixer, ja que creiem que
hi ha un bon mercat per apostar-hi; vo-
lem establir aliances a Franga per po-
der arribar a més territori; volem seguir
renovant maquinaria de forma general
a tot el grup i sobretot adequar-nos i
adaptar-nos al mercat i tenir la flexibi-
litat necessaria per aconseguir fer la
produccio optima per a cada moment.
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Financera mentparlant

Fons d’inversio:

Son patrimonis sense personalitat juridica, constituits per les aportacions de multiples inversors. La societat
gestora que exerceix I'administracié i representacio del fons s'encarrega aixi mateix d'invertir aquestes aportacions
en diferents actius i instruments financers, l'evolucié en els mercats determina els resultats, positius o negatius,
obtinguts pels inversors o particips. La unitat d'inversio és la participacio.

Fons cotitzat ETF (Exchange-Traded Funds):

Institucid d'inversid col-lectiva la politica d'inversi6 consisteix a replicar un index o una cistella de valors (els primers
ETF espanyols es van referenciar I'ibex-35). La seva major particularitat, enfront dels fons d'inversié tradicionals,
resideix en que no és la gestora qui compra o ven les participacions, sind que l'inversor pot adquirir-les a fravés de
les Borses de valors, com si es tractés d'una accié. Es negocien en temps real, a través d'un segment especial de
negociacio que, entre alires aspectes, permet el calcul i la difusié d'un valor liquidatiu estimat al llarg de la sessio
de contractacio.

Fons d’acumulacio o de capitalitzacio:
Fons d'inversio que reinverteixen els rendiments obtinguts, de manera que aquests augmenten el patrimoni del fons
i en consequéncia el valor liquidatiu de les participacions. A Espanya, practicament la totalitat dels fons d'inversio

tradicionals son d'aquest tipus (per contraposicio als fons de repartiment, que distribueixen els beneficis entre els
particips de manera analoga als dividends).

Fons de gestio alternativa:

Fons dinversio que intenta maximitzar la rendibilitat sigui quina sigui la

tendéncia del mercat, és a dir, fins i tot amb mercats a la baixa (el que,

en circumstancies normals, implicaria pérdues). Per a aix0, aquests fons
empren esfratégies i instruments com vendes en descobert, palanquejament,
etc., alguns dels quals incorporen un alt nivell de risc que l'inversor ha de
conéixer.

Fons d’inversié immobiliaria, FlI

principalment en béns immobles de naturalesa urbana, per
explotar-los en regim de lloguer.
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