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Benvolguts amics i amigues,

Arribem a la recta final de l’any, el moment de tancar balanços i dibuixar els 

plans del 2027. I per això mateix és un bon moment per aturar-se un instant 

abans de tornar a córrer.

Vivim envoltats d’una pressió constant per fer més. Però els negocis que 

perduren no són necessàriament els que van més de pressa, sinó els que sa-

ben cap on van i per què. Aquest és l’esperit amb què hem preparat aquesta 

edició, sigui quin sigui el teu sector o la mida del teu negoci.

Com cada tardor, l’AEEG serà present al Saló de l’Emprenedoria de la Fira de 

Mostres de Girona. Hi serem per escoltar, orientar i acompanyar tothom qui s’hi 

acosti, tant si el teu negoci tot just comença com si fa anys que està en marxa.

I si aquests mesos de planificació et fan plantejar com pot ajudar la IA al teu 

negoci, el Punt IA de l’AEEG continua a la teva disposició. Orientació gra-

tuïta, directa i sense tecnicismes. Escaneja el codi QR i fes la teva consulta.

Recorda: aturar-se a pensar no vol dir renunciar a l’ambició. Vol dir posar-la al 

servei d’un projecte que tingui sentit i que s’assembli a qui el lidera.

Núria Carreras i Bertinetti
Presidenta AEEG
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Benvolguts amics i amigues,

Tanquem la primera meitat de l’any i ho fem, com sempre, amb la mirada posada 

endavant. L’entorn empresarial no s’atura, i tampoc no ho fan els professionals que 

cada dia prenen decisions, assumeixen riscos i construeixen projectes amb determi-

nació. És precisament aquest esperit el que inspira, número rere número, les pàgines 

d’Empresarial Girona.

A Empresarial Girona sabem que el camí de l’empresa mai no és lineal. Hi ha mo-

ments d’incertesa i també d’èxits, de decisions difícils i de girs inesperats. Per això 

aquesta revista vol ser un espai de connexió i de reflexió per a tots els qui creuen en 

el valor de fer les coses bé i de continuar aprenent, amb independència del sector o del 

moment del cicle en què es trobin.

En aquesta edició també us presentem el Punt IA de l’AEEG, el primer servei d’ori-

entació gratuït en intel·ligència artificial per a empresaris de Girona, desenvolupat en 

col·laboració amb Blixel. Perquè entendre com la IA pot ajudar el teu negoci no hauria 

de ser complicat, l’associació posa a l’abast de tots els associats un espai de consulta 

directe, pràctic i sense tecnicismes.

Us convidem a submergir-vos en aquestes pàgines amb curiositat i amb la certesa 

que, malgrat la complexitat de l’entorn, el teixit empresarial de les nostres comarques 

té la capacitat, la creativitat i les ganes de seguir endavant. Perquè això és, al capda-

vall, el que ens defineix.

Núria Carreras i Bertinetti
Presidenta AEEG
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Concessionari Mercedes-Benz

Ponent, 22. Pol. Ind. Pont del Príncep. 17469 VILAMALLA. Tel.: 972 525 222. Ctra. N-II Km. 711. 17458 FORNELLS DE LA SELVA. Tel.: 972 476 969.

Av. de l’ Estació, 51. 17300 BLANES. Tel.: 972 358 800. garatgeplana@garatgeplana.com. www.mercedes-benz-garatgeplana.es

GLC 400 4MATIC Consum “combinat”: 16 kWh/100 km. Emissions de CO2 en el cicle mixt: 0 g/km. Autonomia elèctrica: 666 km.

N O U  G L C  E L È C T R I C .

Dissenyat per superar tot el que esperes d’un Mercedes-Benz. 
707 km d’autonomia màxima amb tecnologia de càrrega ultraràpida, pantalla MBUX 

Hyperscreen amb IA i una presència inconfusible. Gaudeix del màxim nivell de confort. 
Descobreix el GLC elèctric portat a la seva màxima expressió.

Supera les teves expectatives.
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Turisme
i empresa local

a l'estiu

Oportunitats i tensions 
que genera l'alta temporada 
per al teixit empresarial 
de zones turístiques.
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NOTÍCIES

Girona quadruplica  
la inversió estrangera  
en cinc anys
La inversió internacional ha guanyat pes a les 

comarques gironines durant els últims cinc 

anys. Entre el 2021 i el 2025, Girona ha captat 

348,2 milions d’euros d’inversió estrangera, qua-

tre vegades més que durant el quinquenni ante-

rior, del 2016 al 2020. El creixement confirma una 

major capacitat del territori per atreure projec-

tes empresarials de fora i, sobretot, per transfor-

mar-los en activitat econòmica i ocupació.

En aquest període s’han materialitzat 19 projectes 

internacionals, un 27% més que en els cinc anys 

anteriors, segons les dades d’ACCIÓ, l’agència per 

a la competitivitat de l’empresa de la Generalitat. 

Aquestes operacions han permès crear o mantenir 

uns 1.600 llocs de treball, un 67% més que entre el 

2016 i el 2020. Més enllà de l’import global, les xi-

fres mostren que la presència de capital estranger 

s’ha consolidat com un factor cada vegada més 

rellevant per al teixit empresarial gironí.

L’evolució de Girona s’inscriu en una tendència 

general de creixement al conjunt de Catalunya. 

Entre el 2021 i el 2025, els projectes d’inversió 

estrangera captats amb el suport d’ACCIÓ han 

mobilitzat 4.267 milions d’euros, un 143% més 

que durant el quinquenni anterior. En conjunt, 

aquestes inversions han contribuït a crear o man-

tenir més de 30.000 llocs de treball.

El creixement s’ha accelerat especialment els úl-

tims exercicis. El 2024 Catalunya va superar per 

primera vegada els 1.000 milions d’euros anuals 

d’inversió captada i el 2025 va tornar a marcar 

un màxim, amb 1.105 milions, un 5% més. Durant 

aquest últim exercici es van materialitzar 101 pro-

jectes d’empreses internacionals.

5M€ per fer créixer
el teu projecte innovador

Una part important d’aquest capital es concentra 

en activitats industrials i tecnològiques. El 2025, 

la indústria manufacturera va representar el 38% 

dels projectes captats a Catalunya, mentre que 

les activitats tecnològiques van suposar el 25% i 

l’R+D, el 14%. Les TIC i l’electrònica, l’automoció, 

la química i la indústria farmacèutica figuren en-

tre els sectors amb més presència.

A Girona, el 2025 va tenir un pes més modest, amb 

tres projectes i 13 milions d’euros d’inversió, però 

aquesta dada puntual contrasta amb la forta ex-

pansió acumulada durant el conjunt del quinquen-

ni. El salt dels últims cinc anys situa les comarques 

gironines en una posició més visible dins del mapa 

català d’atracció de capital internacional.

El repte dels pròxims anys serà consolidar aques-

ta trajectòria. La Generalitat s’ha fixat captar 

6.000 milions d’euros i 600 projectes d’inversió 

estrangera fins al 2030, en una estratègia que 

també busca ampliar territorialment l’impacte 

d’aquestes inversions. 
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NOTÍCIES

L’aeroport de Girona es prepara per fer  
un salt d’infraestructura

L’absentisme laboral creix i preocupa  
les empreses gironines

L ’aeroport de Girona-Costa Brava afrontarà un 

nou cicle d’inversions que ha de permetre mo-

dernitzar les instal·lacions i reforçar el seu paper 

com a infraestructura estratègica per a l’economia 

gironina. El nou Document de Regulació Aeropor-

tuària (DORA III), aprovat pel Consell de Ministres 

per al període 2027-2031, preveu destinar-hi 112,4 

milions d’euros.

El programa inclou la millora de la zona d’embarca-

ment, l’adequació de l’espai d’arribades de vols no 

Schengen, el redisseny de l’aparcament d’autobusos 

i l’ampliació de la plataforma on estacionen les ae-

ronaus. També s’hi faran actuacions al camp de vol.

Una de les intervencions amb més potencial es-

tratègic serà la contribució d’Aena a la futura pas-

sarel·la que connectarà la terminal amb l’estació 

d’alta velocitat prevista a tocar de l’aeroport, una 

connexió que pot reforçar la intermodalitat i am-

pliar la seva àrea d’influència.

La inversió gironina forma part dels 1.962 mili-

ons d’euros previstos als aeroports catalans fins 

al 2031, dins d’un programa estatal de prop de 

13.000 milions. El pla es finançarà amb els ingres-

sos del sistema aeroportuari i prioritza la moder-

nització, la seguretat, la sostenibilitat i la millora 

de l’experiència dels passatgers. A Catalunya, la 

inversió més important la rebrà El Prat, amb 1.760 

milions, si bé aquesta inversió no contempla enca-

ra la construcció de la tercera pista. 

Dues de cada tres empreses gironines asseguren 

que l’absentisme laboral ha augmentat durant 

els últims dos anys, segons una enquesta de la Fe-

deració d’Organitzacions Empresarials de Girona 

(FOEG) entre prop de 200 empresaris, gremis i as-

sociacions. Un 44,2% considera que l’increment ha 

estat considerable i un 21,2%, lleuger.

La principal preocupació no és tant el cost directe 

de les absències com les dificultats per mantenir 

l’activitat. El 76% de les empreses afirma que té pro-

blemes per trobar substituts, mentre que el 69,2% 

alerta de la sobrecàrrega que assumeix la resta de la 

plantilla i el 66,3% apunta a un increment dels costos 

laborals. L’impacte és especialment significatiu en 

les pimes, amb equips més reduïts i menys capacitat 

per redistribuir tasques.

Entre les causes, el 63,5% de les empreses considera 

que es fa un ús inadequat de les baixes, tot i que la 

mateixa patronal adverteix que aquesta percepció 

no acredita l’existència de frau. També s’assenyalen 

la manca de motivació, els problemes de salut i les 

dificultats de conciliació.

Per això, la patronal gironina reclama més agilitat i 

coordinació en la gestió de les incapacitats tempo-

rals. Alhora, l’enquesta evidencia marge de millora 

dins les mateixes empreses: més de la meitat no 

disposen de cap pla o protocol específic per gesti-

onar l’absentisme. 
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Ho has viscut, o ho has vist de prop. Un 
negoci que va bé, que de cop comença a 
anar molt bé, i que en qüestió de mesos es 
converteix en una màquina que ningú sap 
del tot com gestionar. Els clients arriben, 
la facturació puja, l’equip creix, i al mateix 
temps tot sembla a punt d’esquerdar-se. 
Reunions que no acaben en res, processos 
que depenen de persones concretes i que 
s’aturen quan no hi són, decisions que es 
prenen de pressa perquè no hi ha temps 
per pensar-les. Ets més gran que abans, 
però no et sents més sòlid.

Aquest és un dels patrons més freqüents 
i menys explicats del teixit empresarial 
català. No el fracàs, sinó el creixement 
mal gestionat.

11
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	 REPORTATGE

Catalunya,  
terra de pimes  
que creixen sense xarxa.

El 99,8% de les empreses actives a Catalunya són pimes. D’aquestes, 

el 95,2% tenen menys de 10 treballadors. Són dades de Foment PIME 

que dibuixen un teixit empresarial format majoritàriament per em-

preses molt petites i disperses, que han crescut de manera orgànica, 

sovint sense planificació estructural, i on el fundador continua sent el 

centre de gravetat de totes les decisions.

Quan una empresa d’aquest tipus creix de cop, el problema no és 

l’ambició. El problema és que l’estructura no creix al mateix ritme que 

la facturació. I això té un cost que no sempre apareix als comptes de 

resultats, però que es nota cada dia: en l’esgotament de l’equip, en 

els errors que es repeteixen, en les oportunitats que es perden per 

manca de capacitat de resposta.

Segons dades de PIMEC, el 55,4% de les pimes catalanes identifiquen 

la pressió sobre els marges com el seu principal desafiament. Una 

part important d’aquesta pressió no ve només dels costos externs, 

sinó de la ineficiència interna que genera créixer sense ordre.

El moment en què el creixement  
es gira en contra.

Hi ha un punt d’inflexió que molts empresaris reconeixen quan el pas-

sen, però poques vegades anticipen. És el moment en què l’empresa 

ha superat la mida que el fundador pot gestionar des del control 

directe, però no ha desenvolupat encara les eines, els processos i les 

persones per funcionar de manera autònoma.

En aquesta fase, tot costa més del que hauria de costar. Incorporar 

una persona nova significa setmanes de formació improvisada. Aten-

dre un client nou pot generar errors en l’atenció dels actuals. Obrir 

una nova línia de negoci o una nova zona geogràfica implica estirar 

un equip que ja anava just. I el pitjor: el fundador acaba fent més ho-

res que mai, però amb la sensació que perd el control a mesura que 

l’empresa és més gran.

Reconeixes aquesta situació? És el patró de creixement de la majoria 

de les pimes que no han invertit a temps en estructura.

Què significa  
“refer-ho tot  
des de zero”.

Hi ha empreses que arriben a un 

punt de no retorn i decideixen 

aturar-se. No per tancar, sinó 

per refer. Reorganitzar el que 

s’ha construït de manera impro-

visada. Definir rols i responsabi-

litats que fins aleshores existien 

només en el cap del fundador. 

Documentar processos que fins 

aleshores vivien en la memòria 

de dues o tres persones clau. 

Invertir en eines de gestió que 

fins aleshores semblaven un 

luxe innecessari.

Aquesta reorientació té un 

cost important, tant en temps 

com en recursos. Sovint impli-

ca mesos de menor producti-

vitat mentre l’equip s’adapta 

a noves maneres de treballar. I 

quasi sempre requereix incor-

porar perfils que l’empresa no 

tenia: algú que gestioni perso-

nes, algú que estructuri l’opera-

tiva, algú que prengui decisions 

financeres més enllà de l’Excel 

que porta anys gestionant el 

comptable.

El que és més dur d’acceptar 

és que tot això s’hauria pogut 

fer abans, amb menys dolor i 

menys cost. Però quan l’em-

presa anava bé, no semblava 

urgent. I aquí està la trampa: el 

creixement desactiva l’alarma 

que hauria d’avisar que cal pa-

rar i construir millor.

12EMPRESARIALGIRONA |
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Marta Fornells
Redactora

La decisió que ningú vol 
prendre quan tot va bé.

El problema de fons no és la manca de coneixe-

ment. La majoria d’empresaris saben que haurien 

de tenir un organigrama clar, processos documen-

tats i indicadors que els permetin prendre decisi-

ons amb dades. El problema és el moment: quan 

l’empresa creix, no sembla el moment adequat per 

aturar-se a ordenar. I quan deixa de créixer, ja és 

tard per fer-ho sense pressió.

La realitat és que estructurar una empresa no és 

una tasca per fer quan hi ha temps lliure. És una 

decisió estratègica que s’ha de prendre de mane-

ra deliberada, quan l’empresa encara encaixaria 

l’esforç sense que li costés la vida. I això gairebé 

sempre significa fer-ho abans del que sembla ne-

cessari.

Les empreses catalanes que han crescut de mane-

ra sostenible i han mantingut els marges en fases 

d’expansió comparteixen un tret comú: han inver-

tit en estructura quan tot anava bé, no quan les 

coses començaven a anar malament. Han definit 

com funcionaria l’empresa amb el doble de perso-

nes abans de contractar-les. Han establert qui de-

cideix què abans que les decisions es convertissin 

en un embut.

Créixer és bo.  
Créixer sense fonaments, no.

No hi ha res de dolent en voler créixer. De fet, és 

el símptoma d’una empresa viva, amb demanda i 

ambició. Però el creixement sense estructura és 

com construir més plantes sobre uns fonaments 

que no s’han revisat. A curt termini funciona. A 

mig termini, els cracs comencen a aparèixer.

La pregunta que val la pena fer-se no és “com crei-

xem més ràpidament?” sinó “l’empresa que tenim 

avui està preparada per gestionar el doble de vo-

lum del que té ara?”. Si la resposta és negativa o 

incerta, potser el pròxim moviment no és accele-

rar, sinó consolidar.

Perquè les empreses que duren són les que saben 

quan han de créixer i quan han de reforçar el que 

ja tenen.

13 | EMPRESARIALGIRONA 



Representació en 
l’empresa familiar
Una de les qüestions que sol formar part del contin-

gut de les constitucions o protocols familiars que 
ajudo a elaborar per a les famílies empresàries a les 
quals assessoro és la representació del soci familiar.

En absència d’una disposició expressa, la llei estableix 
determinades regles sobre la representació de menors i 
incapaces. No obstant això, la majoria dels meus clients 
prefereixen regular aquesta matèria de manera especí-
fica i limitar, pel que fa a les participacions o accions 
de l’empresa familiar, la representació a membres de la 
família de sang.

Convé ser conscients que el que es pacti en una consti-
tució o protocol familiar pot quedar en lletra morta si no 
es trasllada posteriorment als instruments jurídics ade-
quats, com els testaments o els poders preventius. Jo 
mateix, quan els meus fills eren menors, vaig designar 
a dues persones externes perquè poguessin represen-
tar-los en determinades circumstàncies.

Existeix, no obstant això, una altra forma de representa-
ció que amb freqüència s’obvia en les famílies empresà-
ries: la del soci per una persona aliena a l’entorn familiar. 
I no em refereixo als consellers independents, que han 
de representar l’interès de tots els socis, sinó als conse-
llers dominicals o fins i tot a la representació del propi 
soci en la junta general.

Quan un soci decideix ser representat o assessorat per 
un tercer aliè a la família, és habitual que la majoria fa-
miliar reaccioni inicialment amb recel. S’interpreta, a ve-
gades, com un senyal de desconfiança o com l’entrada 
d’un element estrany en un àmbit que es considera es-
trictament familiar.

No obstant això, després d’un període d’adaptació, he 
vist en nombroses ocasions com aquesta percepció 
canvia. La família acaba valorant positivament la pre-
sència d’aquesta persona externa, especialment quan 
aporta coneixements, experiència, serenitat i una auto-
ritat moral basada en la seva trajectòria i tarannà.

Encara que soc advocat de formació, solc recomanar 
que la persona triada no sigui necessàriament un ad-
vocat en exercici. Conèixer la llei és important, però en 
una empresa familiar també és fonamental entendre 
de negoci, finances i estratègia. I, a més, sobretot com-
prendre la dinàmica pròpia del sistema familiar, on les 
decisions no es prenen únicament amb criteris jurídics.

Començar una relació mitjançant un burofax o un re-
quisit pot ser legalment correcte, però rares vegades és 
la millor carta de presentació si es pretén preservar la 
relació familiar. Es poden exercir els drets amb fermesa 
sense renunciar a les formes.

Perquè, com m’agrada recordar a les famílies empre-
sàries amb les quals treball, l’amabilitat no impedeix la 
fermesa. 
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El teixit empresarial gironí ha demostrat reiterada-
ment capacitat d’adaptació, innovació i arrelament 

al territori. Però, en un context de transformacions ac-
celerades, les pimes i les persones autònomes afron-
ten reptes que condicionaran la seva competitivitat 
els pròxims anys.

Un dels principals és la productivitat. Necessitem 
empreses més competitives, digitalitzades i capaces 
d’incorporar la intel·ligència artificial i les noves tecno-
logies. Aquesta transformació, però, ha d’anar acom-
panyada de menys burocràcia, una fiscalitat favorable 
a l’activitat empresarial i un marc normatiu estable i 
adaptat a la realitat de les pimes.

També tenim el repte del talent: la manca de profes-
sionals, el relleu generacional i l’encaix entre formació 
i necessitats empresarials exigeixen reforçar la forma-
ció professional i la col·laboració entre empreses, ad-
ministracions i centres educatius.

A Girona, tampoc podem parlar de competitivitat sen-
se infraestructures, mobilitat, energia i connectivitat. 
Calen inversions que millorin els accessos als polígons, 
els desplaçaments dels treballadors, el subministra-
ment energètic i la connectivitat arreu del territori.

Per això, des de Pimec Girona demanem a les ad-
ministracions, especialment a la Generalitat, que els 
pressupostos aprovats es tradueixin en inversions 
efectives. Aprovar-los és imprescindible, però també 
cal garantir-ne l’execució amb calendaris realistes, 
responsabilitats clares, seguiment públic i procedi-
ments més àgils.

Les pimes i les persones autònomes volem participar 
en la definició i seguiment de les actuacions priori-
tàries. Cada inversió que s’endarrereix també ajorna 
oportunitats d’ocupació, prosperitat i futur per a les 
comarques gironines. 

La salut és molt més que una qüestió assistencial. 
És també un àmbit estratègic per generar coneixe-

ment, impulsar la innovació, crear empreses i construir 
una economia més competitiva i sostenible. Connectar 
ciència i empresa no és, per tant, una opció, sinó una 
necessitat per afrontar els reptes del futur.

El desenvolupament d’un ecosistema de salut i benes-
tar exigeix la col·laboració entre empreses, universitats, 
centres de recerca, sistema sanitari, administracions i 
emprenedors. Cap d’aquests actors, per si sol, no dis-
posa de totes les eines per transformar el coneixement 
en solucions útils per a la societat. Cal compartir neces-
sitats, establir aliances i facilitar que la recerca arribi al 
mercat.

Amb aquesta convicció, la Cambra de Comerç de Giro-
na ha impulsat el Hub Salut i Benestar, una iniciativa per 
apropar el món empresarial a la recerca, la tecnologia i 
l’emprenedoria, generar oportunitats de negoci i ajudar 
les empreses a avançar cap a activitats de més valor 
afegit.

El futur Campus de Salut Girona-Salt representa una 
oportunitat extraordinària per a la demarcació. La in-

tegració de l’assistència sanitària, la docència universi-
tària, la recerca biomèdica i la transferència de conei-
xement pot convertir-lo en un motor de transformació 
econòmica. Però aquest potencial no es materialitzarà 
automàticament: caldrà atreure talent, fomentar la col·
laboració publicoprivada i connectar la innovació amb 
les necessitats reals de les empreses i la ciutadania.

Aquesta visió també ens porta al concepte “Una Sola 
Salut”, que relaciona el benestar humà amb la salut ani-
mal i la dels ecosistemes. La sostenibilitat no és un com-
plement de l’activitat econòmica, sinó una condició per 
garantir-ne la viabilitat. L’eficiència energètica, la gestió 
responsable de l’aigua, les cadenes de subministrament 
de proximitat i unes condicions laborals adequades són 
també factors de competitivitat.

Des de la Cambra volem contribuir a construir aquest 
ecosistema escoltant empreses, investigadors i institu-
cions, identificant oportunitats i superant barreres. No 
es tracta de dissenyar el futur des d’un despatx, sinó de 
fer-lo possible mitjançant projectes compartits.

Feu-nos arribar idees, suggeriments, propostes. És el 
moment d’escoltar. 

Jaume Fàbrega i Vilà
President de la Cambra de Comerç de Girona

	 CORPORACIONS I PATRONALS

Créixer, transformar-se i competir: 
el repte empresarial de Girona

Una sola salut 
per transformar la societat
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Pere Cornellà
President PIMEC Girona



A la Nit de les Empreses Gironines d’enguany vam deci-
dir mirar cap als orígens i posar al centre els oficis. En 

un temps en què parlem —i hem de parlar— d’innovació, 
digitalització i intel·ligència artificial, ens va semblar oportú 
recordar que el futur també es construeix sobre coneixe-
ments que venen de lluny i sobre persones que saben fer 
bé la seva feina.

Abans de moltes empreses hi ha un ofici: una manera d’en-
tendre els materials, de resoldre problemes i de convertir 
l’experiència en confiança. Aquest saber no s’improvisa. 
S’aprèn amb pràctica, paciència i criteri; sovint, al costat 
d’algú que ensenya allò que ha après al llarg dels anys. Així 
han començat molts projectes empresarials i així s’ha anat 
construint una part essencial de l’economia gironina.

Per això, enguany no volíem limitar-nos a parlar dels ofi-
cis. Amb la participació d’empreses i escoles, vam acostar 
diversos tallers a alumnes de les comarques gironines. Els 
infants van poder conèixer eines i materials, provar, cons-

truir i descobrir què eren capaços de fer amb les seves 
pròpies mans. Veure’ls concentrats, il·lusionats amb allò 
que estaven aprenent i orgullosos del resultat va ser una 
de les imatges més valuoses de la vetllada. Les vocacions 
necessiten oportunitats per despertar-se; primer cal poder 
veure, tocar i provar.

Les pomes de Girona que ens van acompanyar aquella nit 
expressaven, d’una manera senzilla, el mateix vincle amb 
les arrels. Darrere d’un fruit hi ha terra, pagesia, coneixe-
ment, oficis i persones. Reconèixer aquest origen no vol 
dir quedar-nos en el passat: vol dir saber què ens sosté 
mentre avancem.

Tenim el repte de fer més visibles les oportunitats professi-
onals que ofereixen els oficis i d’enfortir la formació pràcti-
ca i la relació entre empreses i centres educatius. Des de la 
FOEG, volem continuar contribuint a aquest pont. Perquè 
els oficis formen part de la nostra història, però també són 
imprescindibles per al futur de les empreses i del país. 

Ernest Plana 
President de la FOEG

	 CORPORACIONS I PATRONALS

Els oficis, arrels que fan créixer el futur
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	 INFORME EXECUTIU

TOTS ELS NOSTRES INFORMES

Silvia del Moral
"Del Moral”
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Laura Erra
"Liquats Vegetals"

Xavier Garriga
"MyChefTool"

Stefi Batlle
"Bàsquet Girona”

Laura Seras
"Tecnic Bioprocess Solutions”

Josep Garganta
"Enplater"

Jordi Serra
“Imperia”

Antoni Escudero
“Grupo Escudero”

Manel Xifra
”Comexi”

Arcadi Armangué
“Grup Armangué”

Xavier Fitó
“Bellapart”

Miquel Roura
"Ceres Roura"

Cayetano Pérez
“Citylift”

Rafel Yter
"Yter"

Judith Viader
“Frit Ravich”

Enric Gimeno
“Sarfa”

Ferran Juncà
“Juncà Gelatines”

Angel Mir
"Portes Bisbal SL"

Critóbal Colón
“La Fageda”

Dirk Spangenberg
“Haribo”

Eudald Morera
"Royalverd"

Josep M. Cadenas
“Servià Cantó”

Toni Castañer
“Castañer”

Francesc Julià
“Julià Grup”

Oleguer Burés
"Centre Verd"

Valter Rosso
“Gelats Dino”

Montserrat Jordi
"Wikiloc"
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Què és del moral? Com i quan neix?

DEL MORAL és una empresa familiar gironina de-

dicada a la distribució d’alimentació per al canal 

professional. La nostra història comença l’any 1986, 

quan el meu pare, Juan del Moral, va fundar l’em-

presa amb una clara vocació de servei i proximi-

tat. Aquest 2026 celebrem el nostre 40è aniversari. 

Des de 2015, la direcció està assumida al 100% per 

la segona generació de la família, donant continuï-

tat al projecte original i preparant DEL MORAL per 

als reptes de futur.

Quins productes i serveis oferiu?

Oferim una àmplia gamma de productes per al canal 

professional: congelats, refrigerats, frescos, masses, 

gelats i altres solucions per a la restauració. Comp-

tem amb 2.500 m2 d’instal·lacions, capacitat per a 

2.500 palets de congelat i una flota de 24 vehicles 

de repartiment. Més enllà del producte, el nostre 

principal valor és el servei: assortiment, assessora-

ment, proximitat i logística pròpia àgil i fiable.

DEL MORAL
Silvia del Moral
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Cap on es dirigeix el negoci?

Ens trobem en una etapa de creixement. El 2025 vam 

tancar amb 20 milions d’euros de facturació i tenim l’ob-

jectiu de superar els 25 milions el 2030. Estem expandint- 

nos cap a la Costa Brava sud i invertint 7 milions d’euros 

en un nou centre logístic que triplicarà la superfície actual, 

amb la voluntat de seguir creixent, generar nova ocupa-

ció i contribuir a enfortir el teixit empresarial gironí.

Quins projectes de futur teniu?

El principal repte és consolidar aquest pla de creixe-

ment, combinant l’ampliació logística amb l’expansió 

territorial. Paral·lelament, continuarem apostant per la 

digitalització i l’eficiència dels processos, sense perdre 

la proximitat i el caràcter familiar que ens han definit 

durant aquests 40 anys.

Quins avantatges i dificultats trobeu dins del vostre 

sector i teixit empresarial?

El coneixement del territori, la proximitat amb els 

clients i l’agilitat en la presa de decisions són alguns 

dels nostres principals avantatges. Alhora, el sector 

afronta el relleu generacional, la captació de talent, l’in-

crement de costos i una normativa creixent. Tot ple-

gat està afavorint processos de concentració i la venda 

d’empreses a grups amb capital estranger. Creiem que 

és important preservar un teixit d’empreses familiars 

independents i arrelades al territori.

 

Coneixeu l’AEEG? Quina relació hi teniu?

Fins ara no havíem tingut una relació directa amb l’AE-

EG, i per això valorem especialment aquesta oportu-

nitat d’apropar-nos a l’associació. Ens sembla molt 

interessant la seva tasca com a punt de trobada del 

teixit empresarial gironí. En un moment en què estem 

afrontant una nova etapa de creixement i una impor-

tant aposta d’inversió al territori, és especialment valu-

ós formar part d’aquest tipus d’espais. 
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La consolidació de les activitats professionals i formatives en el con-

text de la “Indústria 4.0”, van afavorir l’increment de l’eficiència, la 

productivitat, l’optimització dels processos i la millora de l’activitat pro-

jectual entre els més evidents.

L’aplicació dels mètodes propis de la “Indústria 4.0” va generar una mi-

llora de les accions específiques de l’avançament continu i la innovació, 

potenciant la consolidació del coneixement i ampliant les possibilitats 

efectives dels professionals.

 Al mateix temps es va obrir la possibilitat d’utilitzar eines i mètodes 

que produirien avantatges competitius. Al mateix temps permetia op-

timitzar els plans docents universitaris, millorant els continguts i ampli-

ant la transmissió d’un coneixement més elevat.

La implantació de la “Indústria 5.0” conjuminada amb la IA no es con-

sidera una evolució de la “Indústria 4.0”, és realment una ruptura que 

planteja una estratègia competitiva que evita les limitacions de l’ato-

mització intensiva i la productivitat.

L’activitat col·laborativa de la interacció dels humans i els suports intel·

ligents de la IA, generen nous perfils professionals anomenats “gestors 

de coneixement”, incorporant més valor cognitiu. Aquests nous perfils 

redueixen el nombre de professionals existents en les activitats de la 

“Indústria 4.0”. Tot això produeix un increment de la productivitat, la 

creativitat i la creació de sistemes adaptatius.

Així mateix, en el món universitari, aquesta nova situació permet un 

gran potencial de transformació dels perfils curriculars, possibilitant 

l’acceleració de l’aprenentatge, una àmplia consolidació del coneixe-

ment i aprofundir en la interdisciplinarietat. 

PUBLICI-
TAT

 UNIVERSITAT - EMPRESA

El binomi innovació i la IA, és la recepta que ac-

tualment la gent associa amb la millora competi-

tiva. No obstant hi ha altres factors complementaris 

que semblen irrellevants i que realment incrementen 

la competitivitat i permeten consolidar les solucions 

innovadores sostingudes per aplicacions d’IA.

Existeixen factors que generen un plus per a les in-

novacions, com: els avantatges comparatius relacio-

nats amb el cost de la mà d’obra, la logística, la divisa 

del país, la ubicació geogràfi ca, les comunicacions i 

la quantitat i qualitat d’indústries o serveis auxiliars a 

l’activitat específi ca.

Així mateix, hi ha els avantatges competitius relacio-

nats amb la facilitat de reparació i manteniment, els 

aspectes relacionat amb la funcionalitat, la qualitat 

activa i passiva i la fi abilitat.

Intervenen també en aspectes relacionats els factors 

de disseny i de percepció, com són: la facilitat d’ús, 

les formes adaptades a la funcionalitat, les solucions 

estètiques formals i gràfi ques conjuminades amb so-

lucions de comunicació. Un altre factor valuós és el 

nivell de l’equip humà que participa en les tasques 

innovadores i d’IA.

MADERN FINANCES
D I R E C C I Ó F I N A N C E R A  E X T E R N A  P E R A  P I M E S

Direcció Financera a temps parcial

Direcció Financera de duració determinada

Interim management

Daniel Madern · TelTelT f. 649 35 03 38

danielmadern@madernfinances.com

www.madernfinances.comdanielmadern

Més de 25 anys d’experiència de Direcció Financera
en diferents empreses i sectors ens avalen

Podem concloure que l’èxit d’una innovació depèn 

d’una visió integral: cal que tots els aspectes es com-

plementin per reforçar el valor del producte o servei. 

No tenir en compte algun d’aquests elements perifè-

rics pot ser sufi cient per fer fracassar el projecte.

Un producte o servei només es considera innova-

dor quan el mercat l’accepta, genera èxit econòmic 

i substitueix les solucions anteriors. Per tant, no es 

pot considerar innovació la simple adquisició de nova 

tecnologia o equips fruit de la recerca (R+D) d’altres 

proveïdors. 

Innovació i factors 
complementaris 
per incrementar 
la competitivitat

UNIVERSITAT - EMPRESA

Actualment, la velocitat de canvi en tots els es-

tadis de la societat és exponencial, els grans 

avenços científics- tecnològics que s’estan pro-

duint conjuminats amb l’aplicació de la IA com a 

tractora, influeix de manera directa a tots els ves-

sants de la societat.

En l’àmbit empresarial, les estructures i les activi-

tats relatives a la consolidació del coneixement i de 

les activitats innovadores, s’està revisant. La impli-

cació de la IA genera simplificació, disrupció i major 

eficiència amb reducció de recursos. És a dir moltes 

activitats vigents tindran menor grau de dificultat 

per assolir-se i permetrà orientar recursos per a de-

senvolupar activitats amb major valor afegit.

Fins ara moltes tasques, mitjançant raonament 

deductius i inductius donaven solucions a proble-

mes, ara s’han de donar solucions a sistemes que 

incorporin factors de complexitat que potenciaran 

la creativitat i la innovació.

Tot això activa la interdisciplinarietat i la visió global 

des de diferents camps, interrelacionant-se i que de 

la seva reflexió i intersecció sorgeixen noves soluci-

ons sistèmiques.

Per tant, els coneixements en profunditat pel mol-

tes activitats són necessàries, no obstant no són 

definitives per aconseguir nous valors o visions 

prospectives. El camp que se’ns presenta amb la 

gestió de la complexitat és el d’avançar en el conei-

xement global i de les possibles interaccions, per 

poder donar noves solucions a la nostra societat.

Aquesta reflexió en part és necessària aplicar-la 

també en l’àmbit universitari, modificant en profun-

ditat els recorreguts curriculars. Es necessita més 

coneixement global i interdisciplinarietat.

Complexitat
oneixement
reativitat

Avda. Santa Eugènia, 10, 2n · 17001 Girona

Tel. 872 081 904 · Fax 972 222 895

www.nogueronogue.com

MADERN FINANCES
D I R E C C I Ó F I N A N C E R A  E X T E R N A  P E R A  P I M E S

Direcció Financera a temps parcial

Direcció Financera de duració determinada

Interim management

danielmadern

Més de 25 anys d’experiència de Direcció Financera
en diferents empreses i sectors ens avalen
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Josep Tresserras i Picas

Director del Centre CID,

(Centre d’Innovació i desenvolupament

conceptual de nous productes).

EMPRESARIALGIRONA | 22

 UNIVERSITAT - EMPRESA

Josep Tresserras i Picas

Director del Centre CID,

(Centre d’Innovació i desenvolupament

conceptual de nous productes).

Coneixement i professionalitat  
en el context de la “Indústria 5.0”
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El 31 d’agost de 2026 es va tancar el termini per assolir les fi-

tes i els objectius del Mecanisme de Recuperació i Resiliència. 

S’acaba així una etapa excepcional de subvencions, però no 

pas la necessitat d’invertir. A Girona, el balanç s’ha de mesu-

rar menys pels anuncis i més per la capacitat productiva que 

queda al territori. La darrera desagregació territorial publica-

da per la Generalitat situava en 360 milions d’euros els recur-

sos adjudicats a les comarques gironines fins a l’abril de 2024, 

repartits entre 8.455 beneficiaris. El 76% de l’import es con-

centrava en empreses i administracions locals: 130,2 milions 

per a les empreses i 143,4 milions per a ajuntaments, consells 

comarcals i altres organismes locals. La resta s’havia distribuït 

principalment entre particulars, centres de recerca i formació, 

entitats sense ànim de lucre i altres organismes públics. Entre 

les 1.604 empreses beneficiàries, el 97% eren pimes.

Aquestes dades mostren una penetració àmplia, però tam-

bé el problema: adjudicar recursos no garanteix transformar 

l’economia. L’impacte només serà persistent si les noves ins-

tal·lacions, equips o processos augmenten la productivitat, 

redueixen costos energètics, generen vendes o milloren els 

serveis públics. Els projectes gironins permeten identificar 

efectes tangibles: calderes de biomassa, modernització de la 

indústria alimentària, reducció de primeres matèries, recerca 

biomèdica i inversions municipals. Tanmateix, encara no dis-

posem d’una mesura agregada que permeti atribuir als fons 

un determinat augment del PIB o de l’ocupació provincial.

El final del programa canvia ara les regles. Les empreses dei-

xaran de decidir amb una subvenció extraordinària sobre la 

taula i hauran de tornar a justificar les inversions pel seu re-

torn, la tresoreria i el cost del finançament. Alhora, començarà 

la fase menys visible: mantenir els actius, complir les obligaci-

ons de justificació i comprovar si els projectes funcionen sen-

se ajut. L’escenari més probable és una moderació temporal 

de la inversió subvencionada, sobretot entre les pimes, segui-

da d’una selecció més exigent de projectes. Girona no queda-

rà sense fons europeus, però difícilment tornarà a disposar a 

curt termini d’un impuls comparable. El resultat final depen-

drà, per tant, de si aquests 360 milions han creat inversions 

capaces de sostenir-se i generar retorn, o només activitat 

vinculada al calendari de les convocatòries. El veritable èxit 

serà que, acabada la subvenció, la transformació continuï. 

Un Marca Girona de l’Associació Catalunya Valley i La 

Factoria amb una empresa d’e-commerce de referèn-

cia a Europa en la venda de material esportiu.

L’èxit de Tradeinn, nascuda i crescuda des de Celrà, és 

també l’èxit del seu creador i CEO, David Martín. Una 

trajectòria empresarial admirable, construïda amb visió, 

ambició i capacitat d’innovació. I el David s’ho mereix.

En només 17 anys d’història, Tradeinn preveu superar 

aquest any els 600 milions d’euros de facturació. Una 

xifra que explica per si sola la dimensió que ha assolit 

el projecte. Felicitats, David!

Actualment, la companyia compta amb més de 600 

treballadors i gestiona unes 40.000 comandes dià-

ries. Espanya, França i Alemanya són els seus princi-

pals mercats.

Una de les principals novetats és l’ampliació de la seu 

central de Celrà, que incorporarà 20.000 m2 addi-

cionals i que s’inaugurarà a mitjans d’octubre. Amb 

aquesta ampliació, les instal·lacions arribaran als 

50.000 m2.

Una història d’èxit empresarial que posa Celrà i Giro-

na al mapa de l’e-commerce europeu. I, sobretot, un 

exemple de com una empresa nascuda aquí pot créi-

xer fins a competir en un mercat global sense perdre 

les seves arrels. 

Joaquim Clara Rahola
KHN Capital Consulting

Next Generation: què queda a Girona després dels fons?

L’èxit de Tradeinn 

Eduard Batlle
Periodista i Consultor
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La intel·ligència artificial és capaç de generar textos, 

imatges i vídeos en qüestió de segons. Ens permet re-

soldre dubtes, treballar més de pressa i accedir a una 

quantitat d’informació que fa només uns anys hauria 

semblat inimaginable. Però aquesta abundància digi-

tal provoca un efecte contradictori: com més fàcil és 

reproduir una experiència a través d’una pantalla, més 

valor tindrà tot allò que només podem viure físicament.

Internet va democratitzar l’accés a la informació i les 

xarxes socials van multiplicar les possibilitats de rela-

cionar-nos. Ara la IA accelera encara més aquest pro-

cés. Tenim més connexions que mai, però això no vol 

dir que siguin millors. Podem demanar el sopar sense 

sortir de casa, comprar sense entrar en una botiga o 

mantenir una conversa sense veure ningú cara a cara. 

Guanyem comoditat, però també perdem contactes 

que construeixen comunitat.

Ja als anys vuitanta del segle XX, John Naisbitt de-

fensava que, com més tecnologia incorporéssim a la 

nostra vida, més necessitat tindríem de compensar-la 

amb contacte humà. Quatre dècades després, aquella 

intuïció sembla més vigent que mai. El que és real, irre-

petible i compartit es converteix en un bé escàs. 

Això ajuda a entendre per què continuem omplint esta-

dis per escoltar cançons que tenim disponibles al mòbil, 

viatgem per conèixer llocs que podem veure des del 

sofà o paguem per participar en experiències col·lecti-

ves. No busquem només el producte. Busquem ser-hi, 

compartir-lo i sentir que aquell moment no es repetirà.

La tecnologia pot complementar les experiències vir-

tuals, però difícilment podrà reproduir del tot la sensa-

ció de viure-les.

Potser una de les grans paradoxes de la revolució de 

la intel·ligència artificial serà aquesta: després de dè-

cades utilitzant la tecnologia per acostar-nos al món 

digital, la mateixa tecnologia pot acabar recordant-nos 

el valor d’estar junts en el món real. 

Comunicar no és només sortir als mitjans. Ni acumu-

lar impactes, publicar cada dia a LinkedIn o aconseguir 

que una nota de premsa aparegui en una dotzena de 

capçaleres. Tot això està molt bé, és clar. Però és només 

el principi. En comunicació corporativa hauríem de par-

lar molt més del que aconseguim.

És el que els professionals anomenem l’outcome. El 

resultat real de la comunicació. Perquè darrere d’una 

notícia, una entrevista o una bona història hi ha d’ha-

ver alguna cosa més: més clients, més socis, més leads, 

més vendes, més posicionament... En definitiva, que la 

comunicació deixi petjada i transcendeixi més enllà de 

l’impacte immediat.

Però per arribar-hi cal una habilitat que sovint oblidem: 

saber escoltar. Les empreses que comuniquen bé no 

són necessàriament les que més parlen, sinó les que mi-

llor entenen què està passant al seu voltant. Cada dia, 

l’agenda dels mitjans obre finestres d’oportunitat. Una 

nova tendència, una dada, un debat social, un canvi le-

gislatiu, una crisi sectorial o una conversa que tot just 

comença; poden convertir una empresa en veu autorit-

zada si sap detectar el moment i té alguna cosa inte-

ressant a aportar.

Això exigeix abandonar certa comunicació que es mira 

al melic (“hem fet això”, “hem llançat allò”, “hem gua-

nyat aquest premi”...) i mirar més per la finestra. Què 

interessa avui? De què parlaran demà els mitjans? I, so-

bretot, què hi podem dir nosaltres?

Potser aquest és el veritable llegat de la bona comuni-

cació: no simplement aconseguir que parlin de tu, sinó 

aconseguir que, gràcies a haver comunicat bé, demà 

siguis una mica més rellevant que avui i t’acabis trans-

formant en un líder d’opinió, reconegut i respectat en 

el teu camp. 

El valor de les relacions humanes

Comunicar per deixar llegat

Oriol Puig
Perdiodista

Josep Salvat
Consultor de comunicació
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Què és CLYYPE? Com i quan neix?

La idea del Clyype, com a equip de protecció respi-

ratòria integral neix en el moment de la Covid.

Quins valors aporteu dins del sector?

Ens agrada parlar més de propòsits i el primer és 

salvar vides i prevenir malalties infeccioses i el se-

gon és fer un projecte industrial gironí que tingui 

profundes arrels i llargues ales per internacionalit-

zar-lo i poder ajudar arreu del Món.

Un gran exemple és que ja estem col·laborant amb 

el Govern d’Uganda i amb Metges sense Fronteres 

per combatre l’Ebola.

Dins el Món de la protecció respiratòria el que 

aportem de nou és un sistema de nova generació, 

tecnològic, molt innovador, que té característiques 

que no tenen els que hi havia fins ara, com que filtra 

la inhalació i l’exhalació, és reprocessable, és lleuger 

i còmode i no porta tubs.

Cap on es dirigeix el negoci?

El nostre pla de negoci és una carta als reis màgics! 

Vull dir que hem decidit ser ambiciosos i no tenir 

complex de dir que volem fer una multinacional gi-

ronina del sector medtech i que no la volem vendre, 

sinó que volem que encara sigui de propietat cata-

lana i aportar valor al territori i al país. 

Això no vol dir que no toquem de peus a terra. Fa 

5 anys que desenvolupem productes i estem en el 

moment de començar a vendre i demostrar la trac-

ció del producte en el mercat. Sabem l’esforç que 

significa i ho fem amb il·lusió i determinació perquè 

el propòsit ho val.
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clyype.com

Quins avantatges i dificultats us trobeu pel camí?  

Dificultats moltes, en les certificacions, en els requi-

sits dels clients i el mercat, en les patents, en la len-

titud amb què avancen les coses, en el finançament 

i en moltes altres qüestions.

Però, per altre costat, tenim també moltes satis-

faccions, perquè el producte agrada i ajuda i això 

omple i ho compensa tot. A més, també és d’agrair 

tota la gent que ens està ajudant i com aquest pro-

jecte s’ha convertit en un projecte de territori i veus 

que molta gent ho valora.  

Com aconseguiu finançar el vostre projecte 

El sistema no està ben estructurat per ajudar a pro-

jectes d’emprenedoria que comencen. El nostre 

projecte al ser ambiciós requereix inversió impor-

tant i fins ara hem optat per anar a buscar capital 

privat de comarques gironines principalment i tam-

bé tenim accionistes d’arreu de Catalunya.

No és gens senzill aconseguir capital de persones 

estalviadores i d’empresaris i empresàries del terri-

tori, però si ho aconsegueixes, són els millors socis 

i l’empresa esdevé molt més forta.

Ara tenim una ronda d’inversió oberta i busquem 

gent del territori que cregui en nosaltres i en el nos-

tre projecte.

Coneixeu l’AEEG? Quina relació hi teniu?

Sí, coneixem molt l’AEEG des de fa molts anys i jo 

en soc membre i delegat a la comarca de la Selva. 

l’AEEG fa molt bona tasca pels emprenedors i em-

presaris. 
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El preu de les decisions 
ajornades.

O decideixes tu, o decideix el calendari.

En els darrers mesos, tres empresaris del món dels 
serveis professionals han contactat amb mi per 

tractar temes de llarg abast per als seus negocis. Al 
Pere (enginyer) li ha sorgit una gran oportunitat que 
implicaria doblar la mida de l’empresa, tant pel que 
fa a facturació com a estructura. La Maria (advoca-
da) té un problema intern derivat d’un soci que mar-
xa sense haver planificat res. I el Ramon (informàtic) 
afronta un moment complicat per la irrupció de la 
IA al seu sector, i s’ha marcat l’objectiu de facturar 
150.000 euros en els pròxims tres mesos.

Sovint, quan em demanen a què em dedico, responc 
que catalitzo decisions. Perquè triar és la base de la 
llibertat, i no fer-ho és negligir la feina de lideratge 
que pertoca a l’empresariat.

Deia l’escriptor valencià Joan Fuster que “tota políti-
ca que no fem nosaltres serà feta contra nosaltres”. 
A l’empresa passa exactament el mateix: la decisió 
que no prens acaba prenent-la algú altre, o els fets.

El Pere ja fa temps que havia d’haver pensat quin ti-
pus de projectes volia perseguir i preparar l’empresa 
per absorbir-los adequadament. La Maria sabia 
que havia d’afrontar la successió del seu soci quan 
s’acostava l’edat de jubilació. I el Ramon no hauria 
d’haver deixat de vendre justament quan les coses 
anaven bé.

Cap dels tres no té avui un problema de mercat ni 
de capacitat. Tenen un problema de calendari. Són 
decisions que ara s’han de prendre de manera reac-
tiva quan, fa uns anys, s’haurien pogut prendre pro-
activament. I la diferència no és la decisió en si (que 
també) sinó qui fa la tria: tu o les circumstàncies.

Perquè quan van venir a veure’m, tots tres sabien 
perfectament què havien d’haver fet. No els faltava 
criteri. Els faltava compromís. 

I a tu, et ronda alguna decisió al cap de fa mesos (o 
anys!)? Si la resposta és Sí, pensa que el preu no el 
pagues avui, sinó el dia que ja no puguis triar. 
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JURÍDIC

Has pagat la factura, però  
el proveïdor no ha cobrat.    
Qui assumeix el frau?

Reps un correu del proveïdor de sempre. T’avisa 

que ha canviat de compte bancari i et demana 

que hi abonis la factura pendent. L’import coinci-

deix, el missatge sembla autèntic i fas la transferèn-

cia. Dies després, el proveïdor et reclama els diners. 

Algú l’ha suplantat i el pagament ha acabat en un 

altre compte. La pregunta és inevitable. Hauràs de 

tornar a pagar?

Com a regla general, sí. El Codi Civil estableix que 

el pagament s’ha de fer al creditor o a una persona 

autoritzada per cobrar en nom seu. Per tant, si els 

diners s’han transferit al compte d’un estafador, el 

fet d’haver ordenat la transferència no significa ne-

cessàriament que el deute hagi quedat extingit. El 

proveïdor pot continuar reclamant la factura.

A partir d’aquí, però, cal analitzar com s’ha produït 

el frau. No és el mateix que el client rebi un correu 

des d’una adreça desconeguda o lleugerament mo-

dificada i canviï el compte sense fer cap compro-

vació, que trobar-nos davant d’un accés fraudulent 

al correu real del proveïdor, des del qual l’estafador 

segueix converses anteriors, coneix les factures pen-

dents i comunica unes noves dades bancàries amb 

una aparença de total normalitat.

En aquest segon cas pot ser necessari valorar si el 

proveïdor va actuar amb la diligència exigible i si al-

guna deficiència en els seus sistemes o en la gestió 

de les seves comunicacions va contribuir de manera 

efectiva al frau. Si fos així, podria plantejar-se una 

responsabilitat seva pels danys causats. La qüestió 

no es resol, per tant, preguntant únicament a qui es 

va fer la transferència, sinó també qui va crear o va 

permetre l’aparença que va portar a efectuar-la.

D’altra banda, actualment els bancs han d’oferir 

un servei de verificació del beneficiari que permeti 

comprovar, abans de fer la transferència, si el nom 

indicat coincideix amb el titular del compte. Si el 

banc adverteix que no coincideixen i, malgrat això, 

s’ordena el pagament, l’entitat no respondrà pel 

fet que els diners s’hagin transferit a un beneficiari 

diferent de l’indicat. En canvi, si el banc no fa cor-

rectament aquesta verificació o no adverteix de la 

discrepància, i aquest incompliment provoca que la 

transferència s’executi de manera defectuosa, po-

dria haver de reemborsar l’import transferit.

Ara, més enllà de determinar qui n’ha d’assumir la res-

ponsabilitat, la millor defensa continua sent la preven-

ció. Davant d’un canvi de compte bancari, una simple 

trucada al número habitual del proveïdor pot evitar 

bona part d’aquests fraus. I si l’engany ja s’ha produït, 

cal actuar immediatament, avisar el banc, contactar 

amb el proveïdor, denunciar els fets i conservar totes 

les comunicacions. Determinar qui acabarà assumint 

la pèrdua dependrà, en bona part, de poder recons-

truir exactament com es va produir l’engany. 
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Advocat

PRAT SÀBAT STARTUPS
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PATENTS I MARQUES

Registrar un disseny a la Unió Europea no significa que 

qualsevol diferència respecte d’un producte anterior 

sigui suficient per garantir-ne la protecció. Un dels ele-

ments essencials és el caràcter singular: el disseny ha de 

produir en l’usuari informat una impressió global diferent 

de la generada pels dissenys divulgats anteriorment.

La valoració europea no consisteix, per tant, a buscar pe-

tites diferències element per element, sinó a analitzar el 

conjunt. Per fer-ho, es té en compte el tipus de producte, 

la percepció i el grau d’atenció de l’usuari informat i, es-

pecialment, la llibertat de què disposava el dissenyador.

Aquest últim aspecte és especialment rellevant. Quan les 

exigències tècniques o funcionals deixen poc marge cre-

atiu, petites diferències poden adquirir més importància. 

En canvi, quan el dissenyador disposa d’una gran llibertat 

formal, s’exigeixen diferències més significatives perquè 

el nou disseny generi una impressió global pròpia.

Una sentència recent del Tribunal General de la UE so-

bre un disseny de Crocs ho exemplifica: malgrat l’exis-

tència d’un element diferenciador —la corretja poste-

rior—, el Tribunal va considerar que era secundari da-

vant la gran similitud de la configuració general amb un 

disseny anterior.

La conclusió és clara: en matèria de dissenys, diferent no 

sempre significa prou diferent. El que determina la pro-

tecció és la impressió global que rep l’usuari informat.  

Quan un disseny és realment diferent? 
El criteri de la Unió Europea
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Jordi Riera

AB Asesores

jr@abasesores.com



PUBLICITAT



IMATGE EMPRESARIAL

Vestir per Fires
Fa poc que hem acabat les vacances d’estiu i ja 

tenim a sobre les Fires i Festes de Sant Narcís. 

Recordo que quan era menuda, aquest era el mo-

ment d’estrenar l’abric i les sabates de la nova tem-

porada. Gorro, guants i bufanda, també. Feia fred. 

Ara, en canvi, molts dies pugem al “Saltamontes” 

amb màniga curta i ballem a La Copa amb poc més.

Et donc unes idees d’estilisme perquè visquis la Fes-

ta Major amb comoditat i estil vagis on vagis!

1. Expositor Fira de Mostres

Passaràs moltes hores al teu estand i segurament 

moltes d’elles estaràs a peu dret. Aquí és molt im-

portant el calçat que triïs prioritzant la comoditat, 

l’estabilitat i l’amortiment sense renunciar a una 

imatge professional.

Evita sabates rígides, de sola fina, taló molt alt o 

completament planes. Ah i no se t’acudeixi estrenar 

mai el calçat el mateix dia de la fira, porta’l diversos 

dies abans perquè el peu s’acostumi i puguis com-

provar que no frega en cap punt.

• INTERIOR: normalment sempre fa calor, sobretot 

quan hi ha molta gent. Però si et toca a prop d’una 

porta és possible que en alguns moments necessitis 

una peça de roba més, així que el millor és anar a 

capes com una ceba.

• EXTERIOR: tant la calor com el fred són més in-

tenses a l’aire lliure així que potser et farà falta més 

d’una capa. Pensa en si fa vent o pluja per decidir 

quina és la peça adequada.

2. Atraccions fires

Si ets dels que t’agrada pujar a les atraccions o et 

toca acompanyar als més menuts et recomano que 

vagis “poc carregat” i ben preparat per sortir triom-

fant de l’experiència. Tria jaquetes o abrics amb but-

xaques que es tanquin (millor amb cremallera) per 

no perdre les coses i si portes bossa que es pugui 

creuar al cos i la puguis dur a la part davantera per 

tenir-la controlada.

Senyores, aquí és més pràctic pantaló que vestit.

3. Barraques a La Copa

Encara que ho intentis amb totes les teves forces 

és gairebé impossible sortir d’aquest espai sense 

que t’hagin tirat un parell de cerveses per sobre. 

La meva recomanació és que no agafis aquell abric 

que haurà d’anar a la tintoreria o aquella peça que 

et sabrà greu si veus que te l’han cremat amb una 

cigarreta.

Espero que et serveixi, a gaudir!  
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Som experts en comercializació de metalls 
preciosos d’inversió i hem dissenyat diversos
plans de compra adaptats a qualsevol tipus de client.

Els nostres consultors especialitzats en el sector t’acompanyen
per crear una cartera de metalls d’inversió que vetlli pel teu futur.

Or, plata, platí, pal·ladi, rodi i osmi, en forma de
lingot o bullion, són els metalls d'inversió més

cotitzats i buscats als mercats.

Serveis de compra senzills i adaptables a les
diferents necessitats dels nostres clients.

Descobriu-los de la mà d'un consultor expert.

Diversificar la cartera d'inversió, incloent-hi els
metalls preciosos, s'ha convertit en una tendència

mundial de la qual també et pots beneficiar.

678 935 351

METALLS D’INVERSIÓ

SERVEIS DE COMPRA

PATRIMONI INTEL·LIGENT

ivanvalderrama@silvergoldpatrimonio.com

MEMBRES          AEEGper de la
OFERTES ESPECIALS



Referents que inspiren.  
Joves que transformen realitats.
El cicle Princesa de Girona INSPIRA portarà aquest darrer trimestre de l’any a 
Girona històries de talent, innovació i compromís protagonitzades per Premiats 
Princesa de Girona que contribueixen a transformar la societat.

El cicle Princesa de Girona INSPIRA, que se ce-

lebra durant tot l’any en diferents espais de 

la ciutat de Girona, posarà el focus aquest darrer 

trimestre de 2026 en àmbits tan diversos com la 

ciència, l’arquitectura, l’acció social i la innovació 

empresarial. Després de la participació al setem-

bre del científic Samuel Sánchez, Premi Princesa 

de Girona Investigació 2015, el programa continu-

arà amb les sessions protagonitzades pels tam-

bé premiats per la Fundació: l’arquitecte Manuel 

Bouzas, la fundadora i directora de l’ONG Betania, 

Begoña Arana, i l’emprenedor Sergio Álvarez-Lei-

va, que compartiran les seves experiències i apre-

nentatges amb els joves gironins.

A través d’aquestes trobades, la Fundació Prin-

cesa de Girona dona veu als seus premiats perquè 

es converteixin en referents inspiradors, compar-

tint trajectòries marcades per l’esforç, la innovació 

i la voluntat de generar un impacte positiu en la 

societat. Aquesta iniciativa forma part de la missió 

de la Fundació d’acompanyar els joves en el seu 

desenvolupament personal i professional i d’im-

pulsar referents capaços d’inspirar la societat.

Si vols assistir a alguna d’aquestes sessions i conèi-

xer de primera mà les històries de joves que estan 

transformant àmbits tan diversos com la ciència, 

l’empresa, l’acció social o l’art, consulta el calen-

dari d’activitats a la web de la Fundació Princesa 

de Girona. 
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	 FINANCERAMENT PARLANT

El futur no s’espera. 
Es finança.

Durant anys hem parlat de la intel·ligència arti-
ficial com una tecnologia de futur. 

Aquest futur ja és aquí, però té una característica 
que sovint oblidem: necessita una quantitat extra-
ordinària de capital. 

La IA no viu només als algoritmes. Necessita se-
miconductors, centres de dades, xarxes elèctri-
ques, sistemes de refrigeració, fibra òptica i una 
enorme capacitat de generació d’energia. 

Goldman Sachs estima que els grans proveïdors 
tecnològics poden invertir prop de 755.000 mili-
ons de dòlars només aquest 2026. I la demanda 
elèctrica dels centres de dades podria créixer un 
175% fins al 2030 respecte als nivells de 2023. 

Estem, per tant, davant d’una transformació que 
va molt més enllà del sector tecnològic. Energia, 
indústria, infraestructures i finançament formen 
part de la mateixa revolució. 

Però hi ha una segona variable que empresaris i 
inversors no podem ignorar: el preu del diner. 

Després d’una dècada de tipus extraordinària-
ment baixos i bancs centrals molt previsibles, en-
trem en un entorn on la inflació, el cost del capital 
i els tipus d’interès poden ser més elevats i menys 
previsibles. 

Això obliga a canviar la manera de prendre deci-
sions. Ja no n’hi ha prou amb preguntar-nos quin 
serà l’escenari més probable. 

Hem de preguntar-nos què passarà amb la nostra 
empresa, les nostres inversions o el nostre patri-
moni si l’escenari previst no es compleix. 

El gran repte dels pròxims anys serà precisament 
aquest: participar en una de les transformacions 
tecnològiques més importants de la història men-
tre aprenem, de nou, a conviure amb un capital 
que té preu. 

El futur no s’espera. Es finança. I estar preparats 
per diferents escenaris serà tan important com sa-
ber identificar les oportunitats. 
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	 EXPERIÈNCIES EN LÍNIA

La IA ja no vol la teva pantalla. 
Ara vol la teva feina física.

Durant els últims anys hem mirat la intel·ligència 
artificial a través d’una pantalla. Ens preocu-

pava que pogués substituir redactors, programa-
dors, dissenyadors o administratius. Però potser 
estàvem observant només la primera meitat de la 
revolució. La següent tindrà braços, cames i mans.

Robots humanoides com Optimus anticipen l’arri-
bada de la IA al món físic. I això significa que l’au-
tomatització ja no quedarà confinada a oficines 

i ordinadors. Entrarà als magatzems, fàbriques, 
supermercats, hotels, hospitals, explotacions agrí-
coles i centres logístics.

La diferència respecte de la robotització tradicio-
nal és enorme. Durant dècades hem construït mà-
quines per executar una única funció. Ara inten-
tem construir màquines capaces d’aprendre fun-
cions diferents en entorns pensats per a persones.
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Quan aquesta tecnologia si-
gui prou fiable i econòmica, 
l’equació empresarial serà di-
fícil d’ignorar. Un robot no ne-
cessita dormir, no es cansa, pot 
treballar de nit i pot actualitzar 
les seves capacitats mitjançant 
software.

No desapareixeran de cop mili-
ons de treballadors. Però sí que 
començarà una substitució si-
lenciosa de tasques. I quan des-
apareixen prou tasques d’una 
professió, acaba desapareixent 
també una part dels llocs de 
treball que les executaven.

Aquesta és la frontera que ara 
tenim al davant.

La primera onada de la IA ha co-
mençat a competir amb algunes 
de les nostres capacitats intel·
lectuals. La segona competirà 
amb la nostra capacitat física.

I aleshores descobrirem que 
la gran pregunta no era si una 
màquina podia pensar com no-
saltres. Era què passaria quan 
també pogués treballar com 
nosaltres. 
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Aquest dijous 9 de juliol de 2026, a la Finca Mas 

Batlle, s’ha celebrat el XXXII Sopar de Gala i XXII 

Edició dels Premis AEEG. Una edició que torna a con-

solidar la tradició col·lectiva que any rere any reuneix el 

millor del món empresarial gironí, amb la participació 

de més de 200 empresaris i la presència d’autoritats 

polítiques, empresarials i de la societat gironina. 

Entre les personalitats assistents, hi han estat presents: 

Sr. Jaume Baró Torres, Secretari d’Empresa i Competi-

tivitat de la Generalitat de Catalunya, Sra. Gemma Geis, 

Vicealcaldessa de Girona i Vicepresidenta Segona de la 

Diputació de Girona, Sr. Jaume Fàbrega, President de 

la Cambra de Comerç de Girona, Sr. Eduard Ayach, Vi-

cepresident de la FOEG, Sr. Josep Calbò Angrill, Rec-

tor de la Universitat de Girona.

Com cada any, els Premis AEEG guardonen els projec-

tes empresarials destacats i l’excel·lència de la patronal 

gironina en tres categories:

Premi Empresari de l’Any:  

Sr. Aniol Burés de l’empresa CENTRE VERD.

Premi Impulsor de l’Any:  

ROTARY BUSINESS NETWORKING.

Pins d’Honor:  

Ramón Hernández, Sandra Florenza  

i Alberto Palacios. 
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Transparència i igualtat 
salarial: un nou repte 

per a les empreses

La recta final del 2026 porta noves obligacions 

laborals per a les empreses. D’una banda, el 

Reial decret 723/2026, que ja és vigent, introdueix 

nous deures d’informació en el contracte de treball. 

De l’altra, ja disposem de lZ’esborrany de la Llei de 

transparència salarial, que comportarà nous reptes 

a l’hora de dissenyar les polítiques retributives de 

les companyies. Aquestes polítiques hauran de ga-

rantir l’absència de discriminació, especialment per 

raó de sexe o gènere.
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Totes dues normes deriven de 

directives europees i són pas-

sos importants cap a una millor 

gestió dels recursos humans. 

Ben aviat quedaran enrere pràc-

tiques com preguntar als candi-

dats pel seu historial retributiu 

o no indicar la proposta salarial 

a les ofertes de feina. Passarà el 

mateix amb les diferències sala-

rials no justificades, que podri-

en comportar multes per a les 

empreses que no compleixin la 

norma.

Tot plegat forma part d’un pro-

cés de modernització que res-

pon a una demanda social que 

considerem justificada i que 

posa les persones al centre. Es-

panya ja ha fet passos en aques-

ta direcció amb diverses lleis. Tot 

i així, aquestes noves mesures 

suposaran un avenç important 

i també un repte per a les em-

preses.

Des de Kernel Legal creiem que 

s’obre un escenari prometedor 

i una oportunitat d’or per a les 

companyies que decideixin lide-

rar el canvi. Si volen millorar la 

seva transparència, la seva imat-

ge i les seves oportunitats, cal 

que assumeixin aquest nou marc 

legal i ètic com més aviat millor. 

La millor manera de fer-ho és as-

sessorar-se de manera preventi-

va, començar a fer autocrítica i 

posar les bases d’una política re-

tributiva veritablement justa.
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La Selva
Jordi Bellvehí

	 DELEGACIONS AEEG

Quan parlem d’inversió privada ens podem referir a realitats 
diferents, com (i) inversió immobiliària, (ii) inversió finance-
ra o (iii) inversió empresarial, i dins d’aquesta última podem 
distingir entre la inversió dels socis o tercers en empreses 
ja consolidades i la inversió en projectes d’emprenedoria o 
empreses que comencen, que poden ser o no startups.

En qualsevol cas, ens referim en tots els supòsits, en diferents 
destins que pot tenir l’estalvi de les persones físiques o jurí-
diques privades, per buscar una seguretat i una rendibilitat.

Em vull referir només al supòsit de la inversió privada en 
nous projectes d’emprenedoria i/o empresarials, que podem 
dir que és el destí dels fons amb més risc i, per tant, amb 
menys seguretat i amb menys garantia de recuperació del 
capital i, encara menys, de rendiment.

La inversió privada sempre ha navegat entre dos rius, un és 
el risc i l’altre el potencial o expectativa de rendibilitat. Si el 
capital privat que s’inverteix en startups és de risc (capital 
risc), és perquè qui inverteix sap que, no només pot no tenir 
el rendiment esperat, sinó que pot perdre tot el capital in-
vertit si el projecte empresarial fa fallida. Mirant les estadís-
tiques i estudis oficials publicats, un percentatge del 55% de 
les startups europees fan fallida en un període de 5 anys des 
del seu naixement.

Per altra banda, una startup implica una o unes persones 
que tenen una idea, una inquietud, un propòsit i que creuen 
que es pot transformar o canalitzar a través d’un projecte 
empresarial i que es pot escalar i incrementar de forma ex-
ponencial el seu valor en pocs anys. Hi ha poca gent així 
a Europa i encara n’hi ha menys que realment ho sàpiguen 
portar a terme i executar bé. Els estudis oficials i acadèmics 
sobre la matèria diuen que a Europa, en un període de 10 
anys, un 30% de les startups han tingut èxit, bé sigui amb 
una operació de M&A (fusió, adquisició o mercat secundari) 
o, en menor nombre, amb una operació de sortida a cotitzar 
en un mercat secundari (borsa – IPO).

El potencial de rendiment d’una startup és molt alt i funciona 
amb paràmetres diferents que la inversió financera o em-
presarial tradicional, normal o ordinària. Si l’estalviador pri-
vat conservador va a buscar màxima seguretat i un interès 
del 4% anual garantit ja li sembla bé actualment i un inversor 
privat prudent va a buscar rendibilitats anuals entre el 7 i 
el 20%, assumint una part de risc; en les inversions en star-
tups els plans de negoci solen buscar multiplicadors de 10 o 
més sobre la inversió privada que reben (via una operació de 
M&A o IPO), en períodes de pocs anys. Hi ha hagut diversos 
casos d’èxit a Comarques Gironines, encara que no se’n faci 

publicitat. Fins i tot a Comarques Gironines hem tingut casos 
d’unicorn (startup digital que s’ha venut per més de 1.000 
milions d’euros) en què els Fundadors eren gironins.

Ens hem de preguntar, el perquè un inversor privat (persona 
o empresa), no professional en el món de la inversió de risc 
(Venture Capital, fons d’inversió, gestores, grans family offi-
ces, etc.), inverteix els seus estalvis o romanents en startups. 
I, segons la meva opinió, les raons són les següents:

1.	 Hi ha gent molt talentosa i vàlida que pot fer i fa 
coses increïbles a través de projectes d’emprenedoria i un 
inversor privat té l’oportunitat de participar-hi.

2.	 El potencial de rendiment és molt alt i estem par-
lant de multiplicar per 10, per 15, per 20 o més el que s’inver-
teix en períodes relativament curts d’entre 4 i 10 anys.

3.	 Darrere tot gran projecte d’emprenedoria hi sol 
haver un propòsit amb impacte positiu en la societat (sigui 
tecnològic, de salut, energètic, de sostenibilitat, social, etc.).

4.	 Però finalment, i per a mi és el més rellevant i que 
es diu molt poc o es coneix molt poc, hi ha un altre factor, 
que si més no a Comarques Gironines existeix molt i crec 
que a tot Catalunya, que és que hi ha inversors privats amb 
ànima; que no miren només la seguretat i la rendibilitat, sinó 
que també volen tornar al territori una mica del que els ha 
donat i una part de la seva inversió global la volen dedicar a 
ajudar a projectes d’emprenedoria del territori, amb el con-
venciment que mitjançant l’emprenedoria es transforma la 
societat i el país.

Vull acabar aquest article animant al capital privat gironí 
i català a ajudar als projectes d’emprenedoria que tinguin 
cara i ulls, mitjançant la inversió privada. Fa molta falta a 
l’ecosistema. 

Inversió privada
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Alt Empordà
Albert Alemany

L’estació intermodal de Vilamalla 
no pot esperar més.
Vilamalla ja ha donat passos que ningú pot discutir: té el 
corredor ferroviari de la costa (Barcelona–Figueres) passant 
per casa, la porta de la frontera de la Jonquera al costat i fins 
i tot una comunitat energètica en marxa. Tot i això, l’estació 
intermodal —la peça que hauria de convertir-ho tot en un 
polígon logístic ferroviari— continua a talls i estudis. La base 
hi és, l’encaix geogràfic és indiscutible, però ni la plataforma 
logística ni la connexió de mercaderies avancen.

L’Alt Empordà no es pot permetre un nou cicle de promeses 
incomplertes. Tenim la xarxa, tenim la demanda, tenim la vo-
cació exportadora. La intermodal seria l’eix que connectaria 
les empreses amb els ports del Mediterrani i, per ferrocarril, 

amb la resta de la península i d’Europa. En canvi, l’espera ens 
costa clients, ens enfereix els costos logístics i ens fa perdre 
competitivitat cada trimestre. La comarca mira de prop els 
seus veïns i no pot acceptar estar una volta més per darrere.

Les empreses necessitem terminis, execució i certeses, no 
més anuncis. Una terminal competitiva significaria menys 
dependència del transport per carretera, més capacitat ex-
portadora, atracció d’inversions i noves oportunitats indus-
trials i logístiques.

És una necessitat del present. Cada any de retard és com-
petitivitat, inversió i ocupació que l’Alt Empordà perd. 

Gironès
Josep Prat

T’han buidat el compte? 
El banc també pot haver de respondre
Un missatge aparentment enviat pel banc, una truca-
da des del seu número habitual o una veu generada 
amb intel·ligència artificial poden convèncer qualse-
vol persona o empresa perquè faciliti unes claus o au-
toritzi una transferència. Quan descobreix l’engany, 
la resposta de l’entitat acostuma a ser contundent: 
Vostè va validar l’operació!

Però haver introduït un codi o confirmat una ordre no 
significa necessàriament que el banc quedi lliure de 
responsabilitat.

La normativa de serveis de pagament obliga les en-
titats a disposar de sistemes d’autenticació i segure-
tat adequats. Davant d’una operació fraudulenta cal 
analitzar com es va autoritzar, si el banc pot acredi-
tar l’autenticació, si existien indicadors anòmals, si es 
van superar els controls habituals i si l’actuació del 
client pot considerar-se realment negligent.

A Prat Sàbat Advocats intervenim quan els diners ja 
han desaparegut del compte. Reclamem immediata-
ment davant del banc, sol·licitem el bloqueig i ras-
treig dels fons, preservem les proves digitals, interpo-
sem la denúncia penal i estudiem la reclamació judici-
al contra l’entitat financera i la resta de responsables.

No totes les estafes comporten automàticament que 
el banc hagi de retornar els diners. Però tampoc és 
correcte assumir que la víctima sempre ha de su-
portar-ne la pèrdua. Els tribunals ja han condemnat 
entitats quan no han acreditat prou la seguretat de 
l’operació o han fallat els seus controls.

Si has patit una estafa bancària, no donis els diners 
per perduts. Les primeres hores i una estratègia jurí-
dica adequada poden resultar decisives. 
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	 EMPRENEDORS

Què és PINCELHADA? Com i quan neix?

PincelHada crea experiències artístiques que con-

necten amb les persones, les sorprenen i les convi-

den a sortir, per un moment, de la rutina.

El projecte s’ha anat cuinant a poc a poc a través 

d’altres iniciatives pròpies que, tot i pertànyer a 

sectors diferents, sempre compartien uns mateixos 

ingredients: creativitat, sorpresa, natura, art i con-

nexió entre persones. Fa quatre anys vaig descobrir 

en el maquillatge artístic el llenguatge que em per-

metia unir tot això. El maquillatge es va convertir en 

l’eina; l’experiència, en el veritable producte.

Quins serveis i valors aportes dins el sector?

Dissenyo cada experiència segons què vull que 

passi entre les persones i l’esdeveniment. En un 

casament o una gala, el maquillatge pot tenir una 

funció estètica i convertir-se en part del look; en 

un team building, pot generar interacció i conne-

xió entre persones; en una activació o llançament, 

pot fer que el públic no només vegi una marca, 

sinó que la visqui; i en una fira temàtica, pot ajudar 

a submergir-se en tot un univers.

La personalització, la creativitat i la connexió hu-

mana són els valors que articulen cada proposta.

Cap a on es dirigeix el negoci?

Vull portar PincelHada especialment cap a esde-

veniments on l’experiència sigui tan important 

com el servei: projectes singulars en què es busqui 

sorprendre, connectar i deixar record.

En un món cada vegada més digital i reproduïble, 

aposto per quelcom humà, efímer i autèntic: una 

obra creada en directe, davant d’una persona, que 

desapareixerà al cap d’unes hores, però que haurà 

format part d’un moment que recordarà.

PincelHada
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	 EMPRENEDORS

hola@pincelhada.es

Quins avantatges i dificultats trobes dins del teu 

teixit empresarial?

El meu principal repte és també una de les meves 

fortaleses: proposar una manera diferent d’enten-

dre el maquillatge artístic.

El mercat coneix serveis com fotomatons, inflables 

o altres formats d’animació; una experiència artís-

tica interactiva, en canvi, és més difícil d’imaginar 

fins que es viu. Quan això passa, descobreixo que 

funciona amb nens, adults, equips, famílies o con-

vidats, i que el maquillatge pot convertir-se en un 

element d’unió dins l’esdeveniment.

Quins projectes de futur tens?

Vull consolidar PincelHada com a referent en ex-

periències artístiques per a esdeveniments, desen-

volupar nous conceptes i continuar generant siner-

gies amb professionals i empreses del territori.

A llarg termini, un dels meus grans projectes és 

crear una acadèmia pròpia on formar no només 

en tècnica de maquillatge artístic, sinó també en 

allò que l’envolta: interpretar un esdeveniment, 

connectar amb les persones i transformar el ma-

quillatge en una experiència.

Coneixes l’AEEG? Quina relació hi tens?

I tant! Vaig descobrir l’AEEG en un networking i m’hi 

vaig associar de seguida. Per a mi és un punt d’unió 

dins del teixit empresarial gironí, capaç de connectar 

persones de sectors i entorns que probablement no 

s’haurien conegut d’una altra manera.

Emprendre també és crear xarxa, aprendre d’al-

tres empresaris i descobrir col·laboracions inespe-

rades, i això és precisament el que hi he trobat.  
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Una de les preguntes que més m’han fet durant 

tots aquests anys assessorant emprenedors és: 

“Tinc una molt bona idea. Creus que funcionarà?” 

La meva resposta gairebé sempre és la mateixa: la 

idea és important, però el que realment marca la 

diferència és la seva execució.

Tots hem tingut bones idees. De fet, n’hi ha milers 

cada dia. El valor no està a pensar una idea original, 

com en ser capaç de convertir-la en un producte, 

un servei o una empresa que resolgui un problema 

real. Aquí és on comença la feina de veritat.

Molts emprenedors dediquen mesos a protegir la 

seva idea, amb por que algú els la copiï. Jo sempre 

els animo a fer just el contrari: explicar-la, contras-

tar-la i validar-la. Compartir-la amb clients potenci-

als, mentors o altres emprenedors ajuda a detectar 

errors, millorar la proposta de valor i entendre si 

realment hi ha un mercat al darrere.

L’execució vol dir prendre decisions, equivocar-se, 

rectificar i tornar-ho a provar. Vol dir parlar amb 

clients, construir un primer MVP (Producte Mínim 

Viable), definir un model de negoci, vendre i adap-

tar-se constantment. És un procés molt menys gla-

murós que tenir una gran idea, però infinitament 

més determinant.

Això també ho he comprovat en diversos negocis 

que he iniciat al llarg de la meva trajectòria. Algunes 

idees que semblaven excel·lents han necessitat can-

vis importants un cop han arribat al mercat. D’altres, 

molt més senzilles del que imaginava, han funcionat 

perquè s’han executat bé des del primer moment. 

El mercat sempre acaba tenint l’última paraula. 

La idea és important. 
L’execució ho és molt més.

	 EMPRENEDORS
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El 27 de setembre, el Teatre Municipal de Girona 

es va omplir per celebrar una història que va 

començar el 1976. Donants, voluntaris, socis fun-

dadors, professionals sanitaris i institucions van 

acompanyar l’Associació de Donants de Sang de 

Girona en el seu 50è aniversari.

Quan l’entitat va néixer, la donació estava poc re-

gulada i sovint vinculada a compensacions econò-

miques. Girona va triar un altre camí: una donació 

voluntària, altruista i arrelada a la comunitat. Avui, 

aquest model és un referent i les comarques giro-

nines tenen una de les xarxes de donació més sò-

lides del país, sostinguda per voluntaris que, poble 

a poble, fan possible cada campanya.

50 anys donant vida
L’Associació de Donants de Sang de Girona  
celebra mig segle d’història al Teatre Municipal

L’acte es va obrir amb l’audiovisual “50 anys do-

nant vida” i va comptar amb les intervencions de 

Josep Bassó, president de l’Associació; Albert Tor-

ra, president de la Federació Catalana de Donants 

de Sang, i Anna Millan, del Banc de Sang i Teixits. 

Sònia Oliveras, Conxita Montenegro, Blai Buisan i 

Marc Ibars van rebre els reconeixements de l’en-

titat. Hi van assistir l’alcalde Lluc Salellas, Jordi 

Camps (Diputació de Girona) i Pere Parramon 

(Subdelegació del Govern), i la consellera Sílvia 

Paneque va cloure l’acte.

Ara el repte és el relleu: sumar-hi joves i nous vo-

luntaris. Perquè els primers 50 anys ja són història. 

Els propers, els escrivim junts.  

	 EMPRENEDORS
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MÀRQUETING EMPRESARIAL

Per què no hauríem de buscar 
influencers només amb una 
IA generalista
La intel·ligència artificial evoluciona a una velocitat 

extraordinària. Però l’influencer marketing també: 

canvien els creadors, les audiències, els formats i les 

dinàmiques de les plataformes. En aquest entorn, ob-

tenir una llista de noms és fàcil. Trobar els perfils ido-

nis per a una campanya concreta exigeix molt més.

Demanar a una IA generalista que ens recomani in-

fluencers pot servir com a primera aproximació. El 

problema apareix quan necessitem precisió: creadors 

d’un territori determinat, amb una audiència específi-

ca, afinitat real amb la marca i uns indicadors de ren-

diment contrastables. Sense accés a dades actualitza-

des i verificables, una resposta convincent pot acabar 

sent una selecció poc adequada.

Imaginem que busquem creadors de contingut sobre 

nàutica amb una comunitat majoritàriament situada 

a Catalunya. No n’hi ha prou que publiquin sobre vai-

xells o que visquin a Barcelona. Necessitem saber qui 

els segueix, on és aquesta audiència, com interactua 

i si el contingut encaixa amb els objectius de la cam-

panya.

Aquí és on adquireixen valor els softwares especialit-

zats en influencer marketing, com SocialPubli, Influen-

city, Lúa o Kolsquare. La seva especialització permet 

treballar amb criteris propis de la disciplina. Influencity 

i Kolsquare, per exemple, combinen dades de perfils i 

audiències amb eines de cerca i anàlisi basades en IA.

El valor diferencial és la combinació de tecnologia, 

dades i context. Una mateixa pregunta pot produir re-

sultats molt diferents segons la informació disponible, 

els filtres aplicats i els criteris d’avaluació.

Aquesta precisió també és necessària durant la gestió 

i el reporting: cal seguir les col·laboracions, interpretar 

els resultats i comparar-los amb els objectius inicials. 

Automatitzar sense una base fiable pot accelerar els 

errors.

Per això, la recomanació és utilitzar la IA dins d’un 

entorn especialitzat i mantenir el criteri professional 

en les decisions. Cap eina garanteix, per si sola, una 

selecció perfecta.

En influencer marketing, els detalls marquen la dife-

rència. I la qualitat de les dades determina la qualitat 

de les decisions. 
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	 ENERGIA

El PLATER: una aposta  
de país que no pot esperar
Catalunya té un problema energètic estructural: im-

porta gairebé set de cada deu unitats d’energia 

que consumeix. Aquesta dependència es tradueix en 

una sortida anual de recursos equivalent a entre deu 

i quinze mil milions d’euros que no es reinverteixen al 

territori, debilitant la capacitat productiva i els serveis 

públics que tots fem servir. En un context de tensions 

geopolítiques creixents —com les que afecten les ru-

tes de subministrament de gas al golf Pèrsic— aquesta 

vulnerabilitat té un cost cada vegada més visible a la 

factura i a la competitivitat de les empreses.

El PLATER —Pla Territorial de les Energies Renovables 

de Catalunya— neix precisament per revertir aquesta 

situació. Es tracta del marc regulatori que ha d’establir 

com i on Catalunya desplega la generació solar i eòlica 

al seu territori. Les projeccions oficials són clares: si avui 

la potència renovable instal·lada ronda els cinc mil me-

gawatts, la dècada que ve exigirà triplicar-la, i el 2050 

caldrà superar àmpliament els seixanta mil. Sense una 

planificació territorial sòlida, assolir aquestes xifres és 

simplement impossible.

El repte, però, és que el pla ha encallat. Centenars 

d’ajuntaments i diverses plataformes ciutadanes han 

presentat desenes de milers d’al·legacions, criticant 

que la major part de les instal·lacions s’ubiquen en zo-

nes agràries i que la càrrega territorial recau de ma-

nera desproporcionada sobre un nombre reduït de 

comarques. Són objeccions legítimes que el pla hauria 

d’incorporar: cal una distribució més equilibrada, prio-

ritzar espais ja degradats i garantir que els municipis 

acollents reben un retorn econòmic real i tangible.

Mentrestant, la realitat energètica no s’atura. Les ten-

sions geopolítiques internacionals han disparat els 

preus del gas i de l’electricitat fins a nivells no vistos 

en anys. La indústria ho nota, les llars ho noten i la 

competitivitat del teixit productiu català pateix les 

conseqüències. Cada mes de paralització del PLA-

TER és un mes en què Catalunya continua pagant a 

tercers una energia que podria generar aquí, amb cri-

teris propis i beneficis locals.

El debat sobre on s’instal·la un parc solar és legítim i 

necessari. Però no pot convertir-se en una excusa per 

no fer res. Millorar el PLATER és imprescindible. 

Bloquejar-lo indefinidament seria un error que les prò-

ximes generacions difícilment ens perdonarien. 
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Es demana en un bar a un adolescent, en el check-in 

del càmping, al notari quan et fa una hipoteca o quan 

embarquem en un avió.

Avui, moltes operacions empresarials encara comen-

cen igual: identifica’t, envia un document, acredita 

que tens poders, adjunta un certificat, signa i espera 

que algú ho revisi.

La European Digital Identity Wallet vol canviar aquest 

model. Abans de final de 2026, els estats membres 

haurien d’oferir almenys una cartera d’identitat digital 

europea. La idea no és simplement portar el DNI al 

mòbil, sinó poder demostrar dades concretes sense 

haver de donar tot el document.

La cartera digital podrà permetre acreditar titulacions, 

acreditacions professionals o altres credencials.

El canvi important és que ja no caldrà confiar en una 

fotocòpia o en un PDF. La informació podrà ser verifi-

cable directament.

Per a les empreses, això pot tenir un impacte enor-

me. Pensem a contractar un treballador i validar au-

tomàticament la seva titulació. O en un proveïdor que 

acredita que disposa d’una determinada certificació. 

O en una persona que pot demostrar que té poders 

per actuar en nom d’una societat. I, en paral·lel, Euro-

pa treballa en una futura Business Wallet perquè les 

empreses també puguin identificar-se, acreditar per-

misos o delegacions i signar o segellar digitalment.

Però hi ha riscos. Si identificar-nos és tan fàcil com 

prémer “Acceptar”, podríem acabar donant dades 

que potser no volem compartir. També evolucionarà 

el frau: potser ja no intentaran robar-nos una contra-

senya, sinó convèncer-nos perquè autoritzem nosal-

tres mateixos una operació. 

Em dones el teu DNI?

	 SOLUCIONS IT

Alex Brusi
Fundador i CEO 

de Doceo Software
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	 COMUNICACIÓ DIGITAL

Setembre té Aquest no-sé-què d’any nou. De fet, per a la majoria d’autò-

noms i freelancers el curs comença realment quan tornem de vacances. 

Després d’uns dies de desconnexió, tenim la cartera plena de tiquets per 

revisar i missatges pendents i volem tornar a agafar el ritme sense que-

dar-nos esgotats la primera setmana. 

No cal que el primer dia ho resolguis tot de cop, però sí que és recomanable 

fer una petita posada a punt per evitar que la paperassa s’acumuli a mesura 

que s’apropi el tancament del trimestre.

Aquests són els imprescindibles de setembre: 

- Rescata els tiquets de l’estiu. Dinars amb clients, des-

plaçaments o material comprat durant l’estiu. El setem-

bre és un bon moment per reunir totes aquestes des-

peses deductibles i digitalitzar-les. 

- Fes seguiment de les factures pendents. Durant 

l’agost moltes empreses aturen els seus departaments 

de comptabilitat. Revisa quines factures tens pendents i 

envia recordatoris per reactivar el flux de caixa. 

- Anticipa el tercer i quart trimestre. Mantingues un 

control en temps real dels teus ingressos i despeses 

des d’aquestes primeres setmanes perquè la liquidació 

d’impostos d’octubre sigui un tràmit ràpid i eficient.

- Comprova les despeses recurrents que no utilitzes. 

Revisa l’extracte bancari dels darrers tres mesos: eines 

que vas provar i no fas servir, dominis o serveis dupli-

cats, etc. 

- Centralitza la gestió tecnològica. Aquest és també 

un bon moment per a fer una pausa i reflexionar sobre 

com treballem. Evita l’ús de plataformes disperses que 

et fan perdre temps i dupliquen costos i simplifica la 

teva feina diària des d’una sola plataforma. 

- Prepara’t per Verifactu. L’entrada en vigor del sistema 

Verifactu és només d’aquí a uns mesos. Aprofitar el se-

tembre per fer el canvi a un programa adaptat et traurà 

aquesta feina de sobre abans que sigui obligatori. In-

forma’t bé a la nostra web www.hooba.com/verifactu

EMPRESARIALGIRONA | 58

Josep Ponsatí                          
josep@hooba.com

www.hooba.com



PUBLICITAT



Plat molt habitual a tots els Països Catalans, que es presenta en versions 

diverses, amb carn i marisc, només amb marisc, caldós o sec (paella).

Ingredients
400 g d’arròs

500 g de calamarsons

1 ceba

2 tomàquets

2 alls

Julivert

Oli

Aigua

Sal

Pebre

Recepta

En una cassola, daureu els calamarsons, nets i amb la tinta  

reservada, i retireu-los.

Feu-hi el sofregit, ben concentrat. Afegiu-hi l’arròs i sofregiu-lo.  

Tot seguit, tireu-hi l’aigua, la tinta i els calamarsons.

Deixeu-ho coure uns 15 minuts, deixeu-ho reposar i serviu-ho.

GASTRONOMIA

EMPRESARIALGIRONA |

ARRÒS NEGRE

EMPRESARIALGIRONA |

Notes

Es pot fer caldós, amb 4 tasses d’aigua per 1 tassa d’arròs, 

o sec, amb 2 tasses d’aigua per 1 d’arròs.

Al sofregit s’hi pot afegir pebrot.

S’hi pot incloure una picada d’all i julivert, a la qual es po-

den afegir ametlles, fetge de pollastre o fetge de rap, ous 

de marisc, etc.

 

 

Altres combinacions possibles són costella de porc, boti-

farra, gambes, escamarlans, sípia, musclos i cloïsses, o bé 

sípia, calamar i altres mariscs. Amb sípia és especialment 

saborós, i és preferible si es vol un arròs sec.

Es pot prescindir de la tinta, però cal aconseguir un sofre-

git de ceba molt daurat, gairebé fosc.
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	 COOPERACIÓ

El talent més enllà del currículum
En un context laboral marcat per la transforma-

ció constant dels perfils professionals i les ne-

cessitats de les empreses, l’orientació laboral s’ha 

convertit en una eina estratègica per afavorir l’ocu-

pabilitat i generar oportunitats reals. A la Fundació 

Gentis acompanyem les persones en la definició 

del seu projecte professional, potenciant les seves 

competències i facilitant la seva incorporació o per-

manència al mercat de treball.

La persona és sempre al centre de la nostra inter-

venció. Per això oferim un acompanyament perso-

nalitzat que parteix de les seves capacitats, interes-

sos i objectius. L’orientació laboral, la intermediació 

amb empreses i la formació són algunes de les eines 

que posem al servei de persones que busquen fei-

na o volen millorar la seva ocupabilitat. Treballem 

des d’un model centrat en les competències i en el 

potencial de cada persona, independentment del 

seu punt de partida.

Tanmateix, la inclusió laboral no depèn únicament 

de qui busca una oportunitat. També requereix em-

preses capaces de mirar més enllà del currículum. 

Massa sovint, factors com l’edat, l’origen, una situa-

ció d’atur prolongada, una discapacitat o determi-

nades circumstàncies personals es converteixen en 

barreres d’accés al mercat laboral.

Des de Gentis defensem que aquests perfils repre-

senten una font de talent, compromís i experièn-

cia que les organitzacions no poden passar per alt. 

Apostar per la diversitat i la igualtat d’oportunitats 

no és només una qüestió de responsabilitat social; 

és també una decisió que enriqueix els equips, fo-

menta la innovació i contribueix a construir un mer-

cat laboral més competitiu, sostenible i inclusiu. 
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	 COOPERACIÓ

Si tens un habitatge buit, probablement t’ho has 

plantejat alguna vegada: el llogo? El venc? Me’l 

quedo? I si hi ha problemes? I si després el necessito?

Són dubtes normals. Sabem que darrere d’un habi-

tatge hi ha esforç, estalvi, història personal i familiar i, 

sovint, molta prudència. Per això, davant d’un mercat 

de lloguer que genera incerteses, deixar un pis buit 

pot acabar sent, simplement, una decisió ajornada.

Avui la crisi habitacional continua creixent. Els preus 

han augmentat, els ingressos no sempre ho han fet al 

mateix ritme i accedir a una llar digna i assequible és 

cada vegada més difícil. El 2024, per exemple, l’accés 

a l’habitatge era assenyalat com el principal proble-

ma de Catalunya pel 24% de les persones d’entre 25 i 

34 anys. I si ho preguntéssim avui, encara més.

No és estrany, doncs, que aquests dies l’habitatge si-

gui al centre del debat social. Es discuteixen decrets 

a correcuita, i mesures per ampliar l’oferta assequi-

ble i reforçar l’estabilitat dels lloguers i, mentrestant, 

continuen els desnonaments despietats i milers de 

persones es mobilitzen arreu per reclamar solucions. 

És una realitat que ens hauria de fer pensar.

Mentre una part del mercat veu l’habitatge com una 

oportunitat d’inversió, per a moltes persones conti-

nua sent, simplement, el lloc on poder viure. I enmig 

d’aquesta tensió hi ha també milers de persones pro-

pietàries particulars, amb un o dos habitatges, que 

poden decidir quin paper volen tenir.

Sabem que posar un habitatge de lloguer no és una 

decisió senzilla. Les persones propietàries tenen pre-

guntes, pors i preocupacions legítimes: cobraré? I 

si hi ha algun problema? Qui m’acompanyarà? Què 

passarà amb el meu habitatge?

Per això, des de la Fundació SERGI treballem perquè 

aquestes preguntes tinguin resposta. Perquè posar 

un habitatge buit a disposició del lloguer social i as-

sequible sigui una decisió possible, amb garanties, 

acompanyament i suport professional. La cessió és 

per a set anys i t’acompanyem durant tot el procés.

Perquè creiem que les persones propietàries poden for-

mar part de la resposta al problema de l’habitatge sense 

haver de fer-ho soles. Potser un únic habitatge no resol-

drà un problema estructural. Però pot donar estabilitat 

a una família. Pot ajudar a mantenir viu un barri. Pot per-

metre que una persona arreli al seu municipi.

La valentia de confiar també pot començar obrint 

una porta. Canviar el sistema comença, també, per 

no quedar-ne al marge. Parlem-ne. 

Es busca persona propietària 
disposada a confiar

Pere Serrat Manén
Tècnic de comunicació
de la Fundació SERGI
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		 PUNT DE VISTA

La nova duana europea: 
un canvi de model que les empreses  
gironines no poden ignorar 

El 3 de setembre de 2026, el Consell de la UE va do-

nar l’aprovació definitiva a la reforma duanera més 

important de les darreres dècades, després de l’acord 

assolit amb el Parlament Europeu el 26 de març.

Europa vol adaptar les seves duanes a un mercat 

cada vegada més digital i marcat pel fort creixement 

del comerç electrònic. Un dels canvis més significa-

tius afectarà les plataformes de comerç electrònic de 

fora de la UE (e-commerce platforms), que assumi-

ran la responsabilitat de les formalitats duaneres i del 

pagament dels drets.

Però, des del meu punt de vista, el canvi de fons és 

un altre: la informació passarà a ser tan important 

com la mateixa mercaderia.

El nou Centre de Dades Duaneres de la UE (EU Cus-

toms Data Hub) centralitzarà la informació de les ope-

racions. Serà obligatori per al comerç electrònic a par-

tir de l’1 de juliol de 2028 i s’estendrà progressivament 

a tots els operadors fins a l’1 de març de 2034.

Paral·lelament, la nova Autoritat Duanera de la UE 

(EU Customs Authority), amb seu a Lille, començarà a 

operar el 2027, analitzant dades de les importacions i 

exportacions i també coordinant riscos i controls.

Una altra novetat destacada és el Trust and Check 

trader. Els operadors més transparents i fiables po-

dran beneficiar-se de simplificacions i, en determi-

nats casos, posar les mercaderies en circulació sense 

intervenció duanera activa.

Per a les empreses, el missatge és clar: més digitalit-

zació, més traçabilitat i més responsabilitat sobre la 

qualitat de les dades. Preparar-s’hi serà també una 

qüestió de competitivitat. 
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Girona té una relació cada vegada més estreta 

amb la bicicleta. Els carrers, camins i carreteres de 

l’entorn són un espai habitual per a la pràctica ci-

clista, però la bicicleta també és una oportunitat 

per generar activitat econòmica, impulsar la inno-

vació, promoure la salut i projectar la ciutat, a més 

de ser un mitjà de mobilitat activa. Amb aquesta 

mirada va néixer, l’octubre de 2023, Girona Inno-

vació Salut i Ciclisme, el GISC, una iniciativa de 

l’Ajuntament de Girona que connecta agents pú-

blics i privats dels àmbits del ciclisme, la salut, la 

recerca i la innovació.

La iniciativa parteix d’una idea: la col·laboració en-

tre sectors pot generar oportunitats i projectes que 

difícilment sorgirien per separat. Des de 2024, un 

grup impulsor ha consolidat el GISC com un espai 

de cooperació i actualment, se’n prepara la forma-

lització, amb un plenari que reunirà representants 

de l’ecosistema. L’objectiu és anar més enllà de 

la bicicleta com a activitat esportiva, un mitjà de 

Girona, ciutat de bicicleta, 
salut i innovació

transport o recurs turístic, i connectar-la amb la in-

dústria, la innovació i la recerca per generar acti-

vitat econòmica i coneixement i posicionar Girona 

com un territori de referència en bicicleta i salut. 

Un exemple d’aquest treball és el Fòrum de Salut i 

Ciclisme, celebrat aquest setembre en el marc de 

la Sea Otter Europe, que ha abordat la salut cardi-

ovascular i la nutrició i salut digestiva en el ciclis-

me. La bicicleta també contribueix a projectar la 

identitat de Girona, com mostra el mallot ciclista 

oficial de la ciutat, impulsat pel GISC i dissenyat 

per l’empresa gironina Tactic.

Aquesta mirada incorpora també la dimensió soci-

al i comunitària. «Pedalant en Xarxa» és un projec-

te pilot adreçat a joves de 16 a 30 anys en situaci-

ons de solitud no desitjada, aïllament o dificultats 

de socialització, que utilitza sortides ciclistes de 

baixa dificultat i dinàmiques de grup per afavorir 

el benestar, la socialització i l’activitat física. El pro-

jecte inclou una avaluació dels resultats per estu-

diar-ne la continuïtat com a recurs de prescripció 

social i esportiva. Amb iniciatives com aquestes, el 

GISC busca fer de la bicicleta un punt de trobada 

entre esport, salut, desenvolupament econòmic, 

innovació i comunitat, aportant valor pels gironins 

i gironines. 

ECOSISTEMA INNOVACIÓ CIUTAT

Sea Otter Europe
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Joves empresaris,  
habitatge i sentit de país

	 JOVE EMPRESARI

Els joves tenim l’entorn adequat per fer créixer 

les nostres pimes? Avui hi ha moltes fórmules, 

la majoria privades i algunes públiques, que acom-

panyen qui vol emprendre. Està bé, i és necessari. 

Però emprendre no és el mateix que prosperar. Co-

mençar és relativament fàcil. Créixer, consolidar-se 

i sostenir-se en el temps és una altra cosa.

Ser empresari jove sovint s’associa a ser una perso-

na privilegiada, amb recursos per sobre de la mit-

jana. La realitat de bona part de nosaltres és força 

diferent: fer créixer una empresa mentre intentem 

accedir a un primer habitatge, en el moment vital 

en què formem una família i amb totes les despe-

ses que això comporta. Tot alhora, i sovint amb els 

mateixos recursos.

La crisi de l’habitatge no és un problema aïllat; 

forma part d’una crisi més àmplia que s’estén per 

tot Europa. Els projectes hi poden ser, i les ganes 

també. Però el capital és car i els instruments ban-

caris són molt limitats, tant per comprar una casa 

com per invertir en una empresa. La pressió fiscal, 

les càrregues laborals i un mercat molt competitiu 

obliguen moltes pimes a sobreviure amb marges 

ajustats, on qualsevol desajust pot posar en perill 

anys d’esforç i, sovint, tot el patrimoni personal de 

qui ha impulsat el projecte.

I tot això passa en silenci. Des del món empresarial 

no bloquegem carreteres ni ens plantem enmig de 

les places. El que fem és pencar: tirar endavant els 

nostres projectes amb autonomia i determinació, 

pensant com créixer, contractar, formar i generar 

riquesa. Una riquesa que torna a la societat en for-

ma de llocs de treball, d’impostos i de desenvolu-

pament de l’entorn.

Però per prosperar cal un entorn preparat. Les em-

preses volem pagar millors salaris, i ens trobem que 

la distància entre el que costa un treballador i el 

que finalment li arriba a la butxaca és massa gran. 

Que el cost salarial es tradueixi en més sou net per 

a qui s’aixeca cada matí per anar a treballar passa 

per menys retencions, per més seguretat empresa-

rial i per una estructura de país i dels seus organis-

mes molt més optimitzada.

Amb l’habitatge passa el mateix. És, sobretot, un 

problema de falta d’oferta. Cal potenciar i acom-

panyar qui vol construir i, alhora, fer que qui vol 

comprar un habitatge tingui al costat un sistema 

financer que li permeti accedir-hi. Alinear els inte-

ressos de qui construeix, qui finança i qui compra 

és el primer pas per encarar el problema.

Un empresari o una empresària s’avalua cada dia, 

cada mes i cada any. Si l’empresa prospera, gene-

ra recursos i s’adapta als nous temps, vol dir que 

la feina està ben feta. I qui avalua l’estructura que 

hem construït per afrontar els reptes de la societat? 

Està ben dimensionada? Estem gestionant el país 

de la manera més eficient possible per retornar-ho 

en forma de millors serveis?

No és una qüestió de retrets, sinó d’exigència i 

de sentit de país. La mateixa exigència que ens 

apliquem cada dia. Perquè si les empreses es me-

suren pels seus resultats, un país també s’hauria 

de poder mesurar pels seus. Està tothom fent bé 

la seva feina?  
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Eduard Villanueva Botella
Director Grup Ditecsa 

President PIMEC Joves Girona



PUBLICITAT

Si els tancaments
no aïllen bé,
la factura
de la calefacció
es dispara.

Ctra. GIV-6741, km 0.83, nau A | 17244 CASSÀ DE LA SELVA (Girona)
GPS: 41º 52' 44.80'' | 2º 52' 01.79''

www.tan-lux.com

Tel. 972 477 616
info@tan-lux.com

A TAN-LUX celebrem 25 anys 
instal·lant la finestra correcta a 
les comarques gironines: equip 
propi, showroom i la màxima 
eficiència per al teu espai.

anys
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Si voleu enviar-nos els vostres articles, suggerències o qualsevol altra informació d’interès, podeu adreçar-vos a:

info@aeeg.cat
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