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PRESENTACIO

El gener del 2012 es va celebrar, d'una manera
reeixida, la vuitena edicié del programa «Empre-
ses i Parlamentaris», dedicada al sector cientific
i tecnologic, que va comptar amb la participacié
del Consell Assessor del Parlament sobre Ciencia
i Tecnologia (CAPCIT).

La publicacié digital que esteu consultant con-
té, precisament, el relat de les visites que s’hi van
fer i que van implicar tres empreses del sector
(Aritex Cading, SA, Hewlett Packard i Telstar),

a les quals cal deixar constancia del nostre agrai-
ment per l’acollida dispensada i per la seva valuo-
sa contribucid a un programa que entenem ben
positiu i que volem mantenir i, en la mesura del
possible, reforcar, tot i que sovint I'agenda parla-
mentaria, tan atapeida, i la mateixa dinamica po-
litica en l'actual legislatura no en permeten una
programacié amb la tranquil litat que desitjariem.

El programa «Empreses i Parlamentaris» té
com a finalitat 'apropament i ’'intercanvi d’expe-
riencies entre el mon empresarial i I’ambit parla-
mentari. No hi ha cap dubte que, en aquests dar-
rers cinc anys, ha servit per a enfortir 'obertura i
la permeabilitat institucionals del Parlament, tot
propiciant el dialeg entre els diputats i diputades
catalans i la realitat socioeconomica de Catalunya,
i també per a garantir una major solidesa de l'ac-
tivitat parlamentaria. Ha estat, en definitiva, una
eina per a una millora quantitativa i qualitativa

del coneixement del nostre entorn huma i econo-
mic i singularment de la situaci6 real i de les pers-
pectives de futur de 'emprenedoria i de 'econo-
mia productiva a Catalunya, un coneixement que
-no caldria dir-ho- resulta ben convenient per a
l'exercici de les nostres funcions legislatives i de
control al Govern, sobretot en situacions de crisi i
d’incertesa economica i social.

Vull reiterar, per acabar, el meu agraiment a
FemCAT, entitat impulsora d’aquesta linia de col-
laboracid, per la seva voluntat de preséncia i I'ac-
tivisme que la inspiren des del seu impuls inicial
al 2007, i també a totes les persones, entitats i em-
preses que han fet possible aquesta activitat, feli-
citar-les per la seva aportacio i proposar que man-
tinguem tots plegats el clima assolit i aquella pre-
disposicié —tan positiva en termes de creixement,
no solament personal sind també col-lectiu- a co-
neixer i a fer-se coneixer.

Nuria de Gispert i Catala
Presidenta del Parlament de Catalunya
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INTRODUCCIO

Els estudiosos de la historia de la humanitat conei-
xen la importancia del progrés cientific i tecnologic
en el desenvolupament de les societats. De fet, els
avencos cientifics i tecnologics han estat, des de la
prehistoria, el principal factor de canvi de les co-
munitats humanes. A partir del desenvolupament
de 'intercanvi i I'aparicié de la moneda, la ciéncia
s’ha lligat de manera indissoluble a I'economia.
Només a tall d’exemple, la historia de la nave-
gacié maritima ens proporciona mostres de 1'ts
de totes les ciencies a favor de l'activitat economi-
ca. any 1000, la flota europea era practicament
igual a la de I'época romana. L'any 1104, la repu-
blica de Veneécia va construir 'arsenal per a fabri-
car els seus vaixells i millorar-ne els dissenys. La
introduccié de la bruixola i el rellotge de sorra per
a mesurar el temps de navegacié va permetre do-
blar la productivitat dels vaixells: gracies a aixo,
els venecians eren els tinics que podien navegar
amb mal temps i fer dos viatges anuals de Venecia
a Alexandria, en lloc d’un de sol. El repte plantejat
per la corona de Portugal per a navegar fins a I'In-
dia vorejant el continent africa es va articular amb
un projecte de recerca monumental, que inclo-
ia I'experimentacié amb les formes i els materials
dels vaixells, la millora dels instruments i les car-
tes de navegacio, els tractats d’astronomia aplicada
i la sistematitzacié del coneixement dels vents i els
corrents marins. Els holandesos van crear un nou

tipus de vaixells factoria, pensats per a processar
els arengs en alta mar, alhora que van desenvolu-
par per primera vegada la produccié en massa dels
vaixells. El govern britanic va donar suport als es-
tudis sobre astronomia i magnetisme terrestre i va
financar la invencid del primer cronometre mari
fiable i els primers almanacs nautics. Els britanics,
també, van demostrar l'eficacia de la col fermen-
tada i els citrics com a remei per a 'escorbut. Com
a resultat de tots aquests esforcos, al segle xv111
els vaixells podien portar deu vegades la carrega
d’una galera veneciana del segle x1v, amb una tri-
pulacié molt més petita, i la seguretat dels viatges
marins de llarga distancia va ser, per primera ve-
gada, significativa.!

Aquest exemple mostra la important imbrica-
ci6 del desenvolupament cientific i les estructures
de govern al llarg de la historia i també en 'actua-
litat. El paper importantissim que juguen la cien-
cia i la tecnologia en les nostres vides ha portat,
per part de les cambres legislatives d’arreu d’Euro-
pa, a la creaci6 de consells consultius d’assessora-
ment en aquestes materies. A Catalunya, el Comite
Assessor del Parlament en Ciéncia i Tecnologia
(CAPCIT), és un organ mixt, en el qual participen
membres del Parlament i representants d’institu-

1 Més informacio al centre de desenvolupament de TOCDE.
http://www.theworldeconomy.org/advances/advances3.html



cions cientifiques i tecnologiques. La seva funci6
principal és coordinar la informaci6 i I'assessora-
ment sobre ciéncia i tecnologia que requereix el
Parlament de Catalunya per a les seves funcions
de representaci6 i legislatives. Fent aixo, es busca
un doble objectiu: d’una banda, assegurar que els
membres i el personal técnic del Parlament dis-
posin de la informacid necessaria per a entendre i
tractar els assumptes de la seva incumbencia que
es deriven dels avangcaments cientifics; d’altra ban-
da, ajudar-los a anticipar-se al conjunt de les im-
plicacions dels avencos cientifics i tecnologics que
avui es produeixen constantment.

Durant I’any 2011 alguns membres del
CAPCIT, assabentats de I'existencia del pro-
grama Empreses i Parlamentaris, es van oferir
a organitzar una edicié conjunta. A banda de
l'objectiu que és habitual per aquest programa,

acostar la realitat, els projectes i els reptes dels
sectors empresarials als diputats i diputades, per
a aquesta edicio es va formular una proposta ad-
dicional: mostrar empreses que, a partir d’inno-
vacions tecnologiques recents, han sabut crear
valor per als seus clients.

Les societats desenvolupades del segle xx han
estat molt orientades a la creacid, la disseminacio
i laplicaci6 del coneixement. Aixi, quan parlem
de 'impacte de les innovacions tecnologiques en
el PIB, hem de tenir en compte una cadena de va-
lor que abasta des de les universitats i els centres
de recerca, on es crea i també s’ensenya aquest
coneixement, fins a les empreses, on troba la ma-
nera de convertir-se en riquesa, passant per molts
agents, que inclouen les cambres legislatives, a qui
pertoca decidir el marc en el qual el nou coneixe-
ment pot ser transmes, utilitzat i rendibilitzat.



Aixi, les empreses ocupen la darrera anella
d’aquesta cadena, alla on el coneixement nou s’ha
obert pas cap a un client que déna valor econo-
mic al fruit d’aquest coneixement. Quan hom es
forma una visi6 del mén empresarial, la ciéncia
i la tecnologia no en son habitualment I’element
més destacat: tot i aixo, juguen un paper crucial
en la capacitat de les empreses per a aportar valor
significatiu a la societat.

———







ARITEX

MES ENLLA DEL COTXE I LAVIO

El panorama empresarial catala es caracteritza per-
que esta constituit d'una majoria aclaparadora de
petites empreses. Algunes, malgrat que sén pimes,
han assolit uns nivells d’excelléncia en el seu camp
que envejarien moltes multinacionals i, de fet, han
demostrat la seva capacitat de competir amb aques-
tes en sectors empresarials molt especialitzats.

Aritex és una empresa creada I’any 1961. Part
del grup Comsa Emte, des de I'any 2008, propor-
ciona maquina-eina i utillatge als sectors de 'au-
tomobil, 'aviacid i les energies renovables. El dia
12 de gener de 2012, un grup de diputats i dipu-
tades i empresaris de FemCAT va arribar a la seva
seu de Badalona per a coneéixer 'evolucié d’aques-
ta empresa en els tres mercats en els quals opera.
La benvinguda va anar a carrec de Carles Sumar-
roca, vicepresident del grup Comsa Emte i presi-
dent de FemCAT, i Cesc Espada, director tecnic
d’Aritex.

Carles Sumarroca va fer la primera de les inter-
vencions donant la benvinguda al grup i explicant
la posicié d’Aritex en el mercat. El seu naixement
I'any 1961 va aparellat a un moment de fort des-
envolupament de la industria a Catalunya. Per al
president de FemCAT, cal parar atencié a aquest
fenomen: un bon teixit industrial es retro-alimen-
ta i fa més fortes totes les empreses que s’hi desen-
volupen. Coneixer 'entorn, les possibilitats i els
reptes que ofereix és imprescindible per a marcar

el rumb de les empreses i també per a articular
les politiques de promocié destinades a aquestes.
Destacar en sectors rupturistes, com a pioners
d’una industria sencera i, de manera aillada, en
un territori és possible pero obliga les empreses a
competir en condicions extremes, sense cap aju-
da del seu ecosistema. Un cop va prenent forma,
pero, un sector empresarial, les mateixes necessi-
tats d’aquest sector faciliten I'aparicié d’actors que
es vulguin especialitzar a aportar-hi valor. La for-
talesa d’Aritex, en particular, és la tecnologia apli-
cada al camp de I'enginyeria. No es tracta de tec-
nologia «de frontera», és a dir que no aplica conei-
xements de novetat radical, pero si molt de valor
afegit al sector empresarial per al qual treballa.
Des del seu naixement, la caracteristica que
més ha destacat en Aritex és la flexibilitat. Ha sa-
but adaptar-se als canvis de la indastria automobi-
listica i, més recentment, fer-se un lloc en l'aero-
nautica. En segon lloc, la internacionalitzacié: en
molt poc temps ha passat de desenvolupar una
activitat fonamentalment local a tenir presen-
cia a tres continents. En tercer lloc, tot aixo ha
estat possible gracies a I’altissim nivell d’exigencia
que sempre s ha fixat. Tal com esmentavem més
amunt, les empreses catalanes solen ser més peti-
tes que les que, des d’altres paisos, operen en els
mateixos segments. Tot i que seria desitjable que
fossim capacos, en general, de donar una dimen-



si6 més important a les empreses, la mida no és un
obstacle per a la qualitat de la seva feina ni la satis-
facci6 que obtenen els seus clients. Aritex és, per a
Carles Sumarroca, la demostracié que una empre-
sa petita pot jugar a la primera divisié mundial.

Després d’aquesta introduccio, Carles Sumar-
roca va presentar el grup Comsa Emte. Comsa
Emte actua en els camps de I'enginyeria aplicada,
civil, electromecanica, mecanica, de telecomuni-
cacions i electronica, el medi ambient, l’aigua i la
logistica, sobretot en el terreny ferroviari. Amb
més de 9.000 treballadors i aproximadament
2.000ME€ de facturacio, és present a 14 paisos i
compren diverses empreses que actuen en camps
complementaris. La incorporacié d’Aritex al grup
Emte, poc abans de la fusié amb Comsa, li va pro-
porcionar la massa critica necessaria per a poder
optar a alguns projectes internacionals.
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Al comengament, Aritex dissenyava i fabri-
cava maquinaria per a tot tipus d’indudstria. Un
dels primers encarrecs rebuts, per exemple, va
ser la fabricacié de cadenes de muntatge d’en-
cenedors. Centrada en I'automobil durant déca-
des, I'any 2000 va entrar al sector aeronautic. Es
tracta d’un sector amb un volum molt important
a nivell global, amb l'avantatge que es compor-
ta d'una manera contraciclica: els encarrecs i la
construccio dels avions, pels llargs terminis que
comporten, no responen al mateix ritme de crei-
xement que la resta de I'economia. En l’actuali-
tat, Aritex disposa d’emplacaments permanents a
Badalona, Mexic i Xangai, motivats per la proxi-
mitat als seus clients de referéncia. Entre els anys
2009 i 2011, el percentatge de facturaci6 destinada
a l'exportacid ha passat del 44 al 75%, tot creixent
des dels 53ME€ fins als 83Me€. Es molt destacable



la seva capacitat de generar valor afegit: aquesta
facturacio s'assoleix inicament amb 112 persones
a la plantilla. Realitzen feines d’enginyeria molt
especialitzades i, alhora, se suporten en empreses
auxiliars per a la construccié i el muntatge dels
seus dissenys.

La industria de 'automobil ha estat, des dels
primers anys del segle xx, pionera de la fabricaci6
en seérie. La factoria Ford va aplicar els meétodes,
aleshores nous i revolucionaris, de Taylor per a la
produccié del Ford T, que es va posar al mercat
'any 1913. La producci6 estandarditzada i massiva
amb uns costos més reduits va permetre conver-
tir 'automobil en un producte de consum mas-
siu.> Aixi com la industria de 'automobil va ser
pionera en la fabricacid en série, la industria aero-
nautica sha mantingut en una dinamica practica-
ment artesanal fins fa molt pocs anys. Marques
com Boeing i Airbus, que ja entrat el segle xx1
produien poques unitats cada any, han passat en
l'actualitat a cadéncies de lliurament de fins a un
avio al dia. Aix0 requereix un paradigma de pro-
duccié equivalent al de I'automobil i un nivell de
precisi6 cada cop més gran. En el moment en que
sestava iniciant aquesta revolucid, Aritex va tenir
I'habilitat de convertir-se en el soci de referéncia
per a un dels processos clau: el maneig de peces
de fibra de carboni.

En aquest moment, Carles Sumarroca va pas-
sar la paraula a ’Alex Mateu, responsable d’engi-
nyeria d’Aritex, i Carles Méndez, responsable de
control de projectes.

Alex Mateu va comengar la seva exposicié am-
pliant el detall sobre l'activitat d’Aritex. L'activitat
principal d’Aritex fins als inicis del segle xx1 va
ser el disseny, la fabricacid, el muntatge i la pro-
gramacio claus-en-ma de linies de muntatge per
al sector de I'automobil. Es tracta d’un sector amb

2 Més informacio al bloc de Ciéncies Socials en Xarxa de la
revista «Sapiens». Vegeu l'article de Vicente Moreno La se-
gona revolucié industrial: Taylorisme i fabricacié en série.
http://blogs.sapiens.cat/socialsenxarxa/2010/11/11/la-sego-
na-revolucio-industrial-taylorisme-i-fabricacio-en-serie/

molta competéncia: els productes amb els quals es
tracta han de ser alhora barats, fiables i versatils.
Les prioritats per a les linies de muntatge sén un
alt grau d’automatitzacié i la velocitat. Si pensem,
com a consumidors finals, en el canvi constant
de models i 'augment continu de prestacions que
surten al mercat, sense que aixo pugui repercutir
significativament en el preu, ens farem una idea
de la pressi6 per la millora continua, I'eficiéncia,
el servei al client i, sobretot, la fiabilitat que les
linies de muntatge automobilistic requereixen.

El senyor Mateu va fer aleshores una referéncia

a l’equip fundador de I'empresa I’any 1961: «Van
donar a 'empresa aquesta manera de ser, leficién-
cia, la precisio, la responsabilitat sobre cada etapa
i cada detall del producte.»

La gran oportunitat en el sector aeronautic va
venir de la ma de I'empresa espanyola CASA, que
aleshores treballava en algunes noves peces del
superavié A380. Sobre I’encarrec de fabricar en
serie la cua de 'avid, la primera que es va cons-
truir en fibra de carboni, Aritex va aplicar la seva
manera habitual de fer: aportant idees noves, ac-
ceptant totes les peticions com a reptes positius i
atrevint-se a prendre riscos a favor de trobar una
bona soluci6 per al client. Lestaci6 horitzontal de
muntatge de I’A380 a Getafe va ser un éxit rotund.

1
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Laplicacio6 de la filosofia de treball imperant en
el mén de 'automobil va obrir a Aritex les portes
de totes les empreses del conglomerat EADS —-de
fet, només és una de les dues empreses homolo-
gades com a proveidor estrategic ’EADS a I’Es-
tat espanyol. Aquest creixement en un nou sector
va coincidir amb la incorporacié al grup Comsa
Emte, i els va donar l'oportunitat d’afrontar els
reptes d’estructura i financers relacionats amb
aquest creixement.

Perque el grup apreciés les solucions aplicades en
aquest encarrec, es va projectar un video que, en
un entorn de realitat virtual, descrivia cada pas
del procés de fabricaci6 de la cua de PAirbus 380.
El software, la modelitzaci6 avancada i fins i tot
els components grafics i electronics que la fan pos-
sible son un exponent més d’avencos tecnologics
que, de manera relativament recent, s’han apli-
cat en la industria i han fet canviar les maneres
de funcionar de sectors empresarials sencers. En
aquest sentit, Alex Mateu va insistir en la neces-
sitat d’invertir constantment en les eines de tre-
ball més avancades, ja que, encara que oneroses,
aporten notables guanys de temps, fiabilitat i pre-
cisi6. Sotmesos a cicles marcats per les comandes
—poques comandes i molt grans al llarg de 'any-,
Aritex no pot fer créixer la plantilla de manera
proporcional a les puntes de feina i es recolza en
'externalitzacié. Durant els periodes de construc-
ci6 de linies de muntatge, contracten tallers locals
per a fabricar i muntar parts d’aquestes linies. En
la seva relacié amb els proveidors, aporten el seu
coneixement de gesti6 de projectes i control dels
temps i la qualitat, amb la qual cosa contribueixen
a millorar el rendiment de tots els tallers subcon-
tractats. La subcontractacio els ajuda a limitar les
despeses fixes i també a ser més flexibles, ja que
gracies a la professionalitat dels seus proveidors
poden dur a terme amb exit projectes molt grans
i també molt petits. La gran nau que els diputats i
diputades visitaren en acabar les presentacions és,
unicament, un espai de proves. Per a verificar
els ajustaments i la qualitat en el producte final,



Aritex porta totes les parts construides pels pro-
veidors, les munta juntes a les seves installacions i,
un cop verificades i ajustades, les torna a desmun-
tar per a portar-les a la planta del client.

Per acabar la seva exposicid, el senyor Mateu
va llistar fins a cinc nous models d’avions Air-
bus en els quals ja estan treballant, i també di-
versos fabricants d’avions que, amb la referencia
d’EADS, sén ja clients d’Aritex. Els fabricants de
trens i també els de vaixells han estat descartats,
almenys de moment, perque el sector ferroviari i
el nautic treballen encara amb volums de produc-
ci6 modestos, que no justifiquen els projectes de
fabricaci6 en seérie que Aritex dissenya. Tot i aix0,
I'automoci6 i 'aeronautica ofereixen actualment
prou potencial per fer créixer Aritex a Europa, a

la Xina i a Méxic i abordar properament el mercat

d’Ameérica del Nord, Brasil i 'India.

Carles Méndez, responsable de control de pro-
jectes d’Aritex, que durant I'exposicié d’Alex Ma-
teu havia intervingut puntualment, emfatitzava la
gran oportunitat que el sector aeronautic ofereix
a tots els nivells. Només el nou model d’Airbus,
que encara no ha volat comercialment, ja acumu-
la comandes per més de 500 avions. Esta previst
que, en els propers anys, el ritme de creixement
del sector aeronautic tripliqui el de I'economia.
Per a poder-hi participar, pero, cal ser-ne alho-
ra usuari. Les plantes de construccid i muntat-
ge d’EADS estan repartides per tota Europa i les
peces viatgen de I'una a l'altra durant les diverses
etapes de fabricacié. «Si et quedes a casa, no tre-
balles», sentenciava, mostrant que el tema del dia,
la innovacié tecnologica, no és condicié suficient,
sind només necessaria per a poder obtenir I’exit
empresarial en el moén globalitzat.

13



El diputat del Grup Parlamentari del Partit
Popular de Catalunya Rafael Luna iniciava el col-
loqui preguntant sobre 'evoluci6 del mercat ae-
ronautic a la Xina. Responia Carles Sumarroca
argumentant que l’activitat industrial de baix
cost ha permes augmentar el nivell economic de
la immensa poblacié d’aquell pais. El resultat, en
lactualitat, és I'aflorament d’un mercat domes-
tic importantissim per a tota mena de productes
i serveis. Com a resultat d’aquest fenomen, ’avia-
ci6 interna esta creixent rapidament i ha aparegut
la necessitat de fabricar avions xinesos. Cesc Es-
pada, ampliant el comentari sobre el creixement
del poder adquisitiu de la poblacié xinesa, posava
emfasi en I'oportunitat que aixo també ofereix per
al mercat de l'automocio. Aritex hi esta present i
aixo podria fer que, en els propers anys, el percen-
tatge de facturacié degut a 'automoci6 tornés a
créixer. Lequilibri entre els dos mercats, de fet, és
un fet positiu per a 'empresa, que no depen de les
fluctuacions conjunturals de I'un ni de l'altre.

La diputada del Grup Parlamentari de Con-
vergeéncia i Unié Montserrat Ribera va felicitar
I'empresa per treure partit de la «flexibilitat llati-
na» en un mercat en que les empreses valoren so-
bretot la precisi6 i el respecte dels condicionants
i calendaris dels projectes. Aquesta observacio va
fer somriure Carles Méndez: «Si, hem de ser fle-
xibles com llatins i rigorosos com alemanys, no
sempre és facil.» La diputada va preguntar, també,
si existia un calcul de la riquesa que, de manera
indirecta, crea Aritex a Catalunya. Li responia, de
nou, en Carles Sumarroca amb una consideracié
sobre l'estructura sectorial. Una sola empresa, tot
i petita com Aritex, que sigui capag de situar-se
en primera linia tecnologica i generar activitat
internacional, repercuteix amb un impacte indi-
recte molt important. En els seus encarrecs, tant
grans com petits, estira una capa de proveidors.
Aquests, a priori menys sofisticats pero posseidors
d’una expertesa técnica remarcable en el seu nin-
xol, sacostumen a treballar amb criteris de pre-
cisio, qualitat i ajustament a temps molt exigents.

14

Laprenentatge que obtenen els permet, sovint, si-
tuar-se com a proveidors d’altres «campions» tec-
nologics. Finalment, és tot el sector, des de I'agent
més avangcat fins al més senzill, el que obté acti-
vitat economica, oportunitats de millora i, fins i
tot, oportunitats per a internacionalitzar-se quan
els seus clients necessiten dur a terme projectes en
altres paisos. En el context de la Unié Europea,
aquest arrossegament ha estat un del factors clau
per a 'expansi6 de les empreses industrials catala-
nes. Completava la intervencié Cesc Espada, asse-
gurant que Aritex duu a terme una politica activa
d’afavoriment dels proveidors catalans, donant-los
sempre l'oportunitat de seguir-los en els seus pro-
jectes a altres paisos. El calcul exacte de 'activitat
resultant, pero, no s’ha dut a terme.

El diputat del Grup Parlamentari d’Esquer-
ra Pere Aragones intervenia aleshores. En relacié
amb la industria de 'automobil, on les empreses
auxiliars han perdut pes els darrers anys a causa
de la reduccié de la demanda, coneixia Aritex
més empreses que s haguessin obert a nous sec-
tors? Responia Carles Sumarroca fent una distin-
cio6 entre l’activitat d’Aritex, que treballa amb els
fabricants d’automobils quan estan preparant una
nova planta o canviant les installacions produc-
tives, i l’activitat dels fabricants de components,
que es veuen afectats més rapidament pels cicles
de consum. Si, diversos fabricants de components
han passat a proveir el sector aeronautic i al-
guns han reeixit.

Acabades les intervencions i el colloqui, el
grup va passar a visitar les installacions de I'em-
presa. La primera planta es troba ocupada pels
equips d’enginyeria i administracid. Els enginyers
treballen amb les eines informatiques descrites i
mostrades a I'exposicié del senyor Mateu: eines
de disseny en tres dimensions, de prototipatge
rapid, de calcul pel metode dels elements finits i
de simulacié d’alta precisio. Els resultats, amb un
realisme grafic notable, han ajudat a escurgar el
temps de disseny i planificaci6 de projectes, tot i
que encara, de tant en tant, com apuntava en Car-



les Méndez, es veien obligats a construir grans
maquines i estructures unicament per fer una
prova per a una nova metodologia de fabricacio.
Passada la fase de disseny i calcul, les estructures
son encarregades als proveidors, que les lliuren a
Aritex a Badalona. Entrant al taller, els diputats i
diputades van poder veure les estructures i les pe-
ces en procés de proves. Els responsables de I'em-
presa les explicaven a mesura que el grup les re-
corria: portacontenidors automatics, utillatge des-
tinat a 'automocio, un portic per a manipular i
collocar protectors a seccions d’ala d’avio, etc. La
diputada del Grup Parlamentari de Convergencia
i Unid Dolors Batalla preguntava si la inclusi6 al
grup Comsa Emte els havia aportat noves opor-
tunitats. Si, s’havien obert oportunitats de parti-
cipar en projectes complexos de sectors altres que
l'automocié i 'aeronautica, com és el sector de
I'energia eolica, o fins i tot projectes d’enginyeria
molt complexa, on una millora de la precisié en

la fabricacio pot simplificar el manteniment pos-
terior. Els diputats Montserrat Ribera i Francesc
Bragulat i la vicerectora de la Universitat de Bar-
celona i membre del CAPCIT, Silvia Atrian, co-
mentaven, en un apart amb Cesc Espada, el tipus
de persones que treballen a Aritex. Aritex recluta,
gairebé exclusivament, persones joves que forma
internament. Per I'especificitat i la complexitat
del negoci, aquest procés acostuma a donar-los
millor resultat que incorporar persones de fora.
Darrerament, pero, han aconseguit captar diver-
ses persones que ocupaven, previament, posicions
directives en el moén de I'automocié. La combina-
ci6é d’experiéncia i joventut que n’ha resultat ha
ajudat a equilibrar els equips i ha tingut efectes
positius sobre el clima a 'empresa.

Acabada la visita a Aritex, el grup es va acomi-
adar dels amfitrions i es va disposar a continuar
el programa del dia anant a coneixer les installa-
cions de Hewlett Packard a Sant Cugat.
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HEWLETT PACKARD

DE LA FABRICACIO A LA RECERCA

Introduccio: el Barcelona
International Center

Hewlett Packard (HP) és una empresa global, una
multinacional de gran dimensid, que s’ha aconse-
guit amb el creixement propi, sobretot en el sector
del hardware informatic, i amb algunes adquisi-
cions clau, com la d’EDS, que els ha posicionat en
el sector dels serveis. Dins aquest conjunt, el cen-
tre de Sant Cugat desenvolupa dues funcions ben
diferenciades. D’una banda, és un dels enclava-
ments de organitzacio a la peninsula Ibérica: més
de 7.600 persones, de les quals 1.600 a Catalunya

i algunes a Sant Cugat, serveixen el mercat local.
D’una altra banda, 'estructura anomenada Barce-
lona International Center (BIC) desenvolupa acti-
vitats de recerca, operacions i marqueting per a
algunes de les linies de negoci d’"HP a tot el mon.
Més de 1.400 persones treballen al BIC de Sant Cu-
gat, en un campus que inclou sis edificis.

Santiago (Santi) Morera, vicepresident i direc-
tor general de Hewlett Packard, va rebre el grup.
Ja ala benvinguda es va referir al complex de Sant
Cugat com «un centre molt especial, que volem
cuidar», i va passar a descriure 'especificitat del
BIC i la seva importancia per a Sant Cugat. L'ac-
tivitat emblematica del BIC és la impressi6 de
gran format: de fet, 'estructura liderada per San-
ti Morera és el maxim organ de decisid i activitat

d’aquest negoci per a HP a tot el mén. Es una de
les poques unitats de negoci que 'empresa mare
ha decidit ubicar fora de California, el seu indret
d’origen. Realitzant una activitat de molt alt valor
afegit (el 90% dels treballadors sén titulats supe-
riors i un nombre important tenen MBA), amb
un alt grau d’internacionalitzacié (un 20% de la
plantilla prové d’altres paisos), ha demostrat al
llarg dels anys estar a I’algada dels reptes plan-
tejats.

El senyor Morera es va aturar un instant a re-
memorar la historia del complex. Installada a Ca-
talunya des de I’any 1985, HP va fundar 'any 1990
el centre de Sant Cugat amb una planta de fabri-
cacié d’impressores de diversos formats. Durant
els 15 anys en qué es va fabricar des d’aqui, es van
anar afegint unitats de R+D i marqueting dins
la mateixa organitzaci6 i es va desenvolupar una
competencia excellent en el disseny de nous pro-
ductes. Aquesta competéncia va aconseguir que
la ctipula directiva de HP a nivell mundial ce-
dis a I'organitzaci6 de Sant Cugat el poder abso-
lut de decisio i actuacid en tot el que respecta a la
impressio de gran format. Des d’aquell moment,
l’actiu clau per a Catalunya ha estat aquest poder
de decisid, que es manté ferm gracies a 'excellén-
cia, encara vigent, en R+D i en control de les ope-
racions. Aixi, tot i que la fabricaci6 s’ha traslladat
a altres paisos, tot el procés, fins al marqueting, es
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duu a terme aqui. Lalt nivell demostrat en tots els
camps ha permes, al llarg dels anys, atraure cap
al BIC unitats de negoci de fora de la impressi6 de
gran format. Avui s’hi troben equips de desenvo-
lupament i operacions de moltes linies de negoci
per a les que el coneixement tecnologic és clau.
Aixi, tot i que l'estructura empresarial i el nivell
salarial catala no ens fan competitius per a la pro-
duccid ni per al segment més senzill de servei al
client, Sant Cugat continua creixent en activitats
d’alt valor afegit. La darrera aportacié —ressenya-
va el senyor Morera- ha estat el centre europeu
de marqueting per a la impressid, que va aportar
I'any anterior 70 nous professionals al centre.

La impressio de gran format

Es parla d’impressié de gran format a partir d’'un
format DIN-A23 fins a les lones per a construccio,
de diversos metres d’ample. HP idea, dissenya, fa-
brica i comercialitza les impressores i la tinta per a
aquests tipus de suport. Aquest negoci representa
per a 'empresa, a escala global, una facturacié de
1.400Ms$, més del 50% del mercat total. El BIC con-
trola tot el procés: les impressores es fabriquen en
diverses plantes a Asia, parts de la R+D es duen a
terme en un laboratori a Xangai, dues filials a Isra-
el gestionen una part dels formats i les aplicacions,
etc. La llista d’'empreses i activitats que depenen de
les decisions a Sant Cugat és notable. Santi More-
ra intentava transmetre als diputats i diputades la
clau d’aquest exit, que rau en la comprensié global
del procés d’innovaci6, com una conjuncié d’in-
vencié i de sentit de negoci. Ja 'any 1989, I'equip
de R+D es va crear conjuntament amb el de mar-
queting, perque les innovacions que es plantegen
han de tenir sentit en el negoci mateix, augmentant
el valor per al client i la companyia. La inversi6 en
recerca i desenvolupament és, aproximadament,
de 50 milions de dolars cada any.

3 DIN-A2 mesura el doble que els fulls que habitualment es
fan servir per a feina d’oficina, que s'anomenen DIN-A4.
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Un total de 400 enginyers treballen al laborato-

ri d’HP, i equips sencers aporten la seva feina des
d’altres empreses, com Idneo. Amb dues noves pa-
tents cada setmana i unes 10 innovacions introdui-
des al mercat cada any, aquest concepte ha permes
situar HP com a lider en el sector de la impressi6
de gran format a escala global.

En aquest punt, el senyor Morera feia un apunt
sobre l'atracci6 i retenci6 de talent a Catalunya
com a factor de competitivitat. Els enginyers
catalans tenen un nivell molt competitiu i sén
molt ben considerats internacionalment, alhora
que Catalunya és percebuda com un indret molt
atractiu on viure, pero els darrers anys han portat
un augment en els costos laborals que podria de-
sequilibrar aquesta situacio. Cal estar amatents,
perque de la mateixa manera que Catalunya va
deixar de ser, fa poques décades, un indret atrac-
tiu per a fabricar, no ens podem permetre que
deixi de ser-ho també per a les activitats d’engi-
nyeria. Immers en les consideracions estructurals,
el senyor Morera advertia sobre la necessitat de
millorar el grau de coneixement d’idiomes a tots
els nivells. El desnivell de competitivitat en aquest
camp és molt important en el collectiu de les per-
sones amb formacié mitjana; Carles Sumarroca
se sumava a aquesta apreciacid, que és aplicable
també a 'activitat d’Aritex.

Per acabar la seva exposicio, el senyor More-
ra introduia una altra raé per al seu exit: haver
sabut treballar en un entorn obert des del co-
mencament. Conscients que des d’HP i des de
Sant Cugat no podien ser competitius en tots
els camps, han sabut associar-se amb altres em-
preses que els poguessin aportar nous elements.
Actualment, per exemple, en el camp de la for-
macio, collaboren amb La Salle* i Leitat® per a
formar cada any 25 enginyers que ja treballen

4 LaSalle: Escola d’Enginyeria, Arquitectura i Business de la
Universitat Ramon Llull (www.lasalleurl.edu).

5 Leitat: Centre tecnologic que collabora amb institucions i
empreses per a afegir valor mitjangant la incorporacié i I’us
de tecnologia (www.leitat.org).


http://www.lasalleurl.edu
http://www.leitat.org

a HP i donar-los un master en gestié d’empreses
tecnologiques. Per illustrar un altre exemple, el
senyor Morera va passar la paraula a ’Enric Vila-
majo, director general d’Idneo.

ldneo

Idneo és una empresa nascuda fa un any que incor-
pora actius i coneixement de l'antiga Sony a Vila-
decavalls, el grup Ficosa i el grup Comsa Emte. La
seva alianca amb HP esta focalitzada en la recer-

ca de nous productes, fi per al qual ofereix serveis
d’enginyeria multidisciplinaris. El fet que dues em-
preses s’aliin per a complementar, amb el coneixe-
ment de 'una i de l'altra, els conceptes d’innovaci6
és un fet cada cop més comu que sanomena inno-
vacié oberta: la suma de coneixements complemen-
taris que permet arribar a solucions completes. La
mateixa Idneo és una demostracié de complemen-
tarietat: incorpora els coneixements en electronica i

mecanica de peces embellidores de Sony, la destresa
electromecanica de Ficosa i la visi6 de sistemes de
Comsa Emte. Amb aquest bagatge i dins el para-
digma introduit pel senyor Morera, on la recerca i
la comprensi6 del mercat sén indestriables, Idneo
planteja els seus serveis en equilibri entre 'enginye-
ria i el marqueting. En el moment de la seva funda-
cio, va fer inventari dels actius que podia aportar al
mercat, i de les empreses tractores en els segments
dels quals es podien beneficiar. Aixi, solucions i pa-
radigmes desenvolupats per als mercats d’origen de
les companyies fundadores —'automocio, I'electro-
nica de consum i les installacions- es poden con-
vertir en solucions noves si les reinterpreten empre-
ses amb un bon coneixement de mercat en altres
sectors. Per posar un exemple, on un cop més 'au-
tomoci6 és la industria pionera, els sistemes ja de-
senvolupats perque els vehicles es comuniquin amb
les infraestructures s’estan aplicant al seguiment
de les constants vitals de malalts fora de I’hospital.
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Amb aquesta proposta Idneo, que tot just fa un any
era, fonamentalment, un centre de recerca intern
de Sony, ha passat a disposar d’'una cartera de clients
externa que representa el 82% de la seva activitat,
induint en el procés 47 milions d’euros de nova fac-
turacio i afegint 23 llocs de treball als 128 que ja hi
havia al centre de recerca de Sony.

Per acabar, el senyor Vilamajo va explicar com
les competencies d’Idneo estan ajudant HP. Amb
una analisi acurada de la maquinaria d’impressio
de gran format, estan caracteritzant els conjunts
funcionals que poden ser plantejats com a siste-
mes autonoms. Si, definint-ne i aillant-ne el fun-
cionament, poden identificar en les impressores
un nombre limitat de sistemes autonoms, podran
millorar la modularitat en les maquines, simplifi-
car-ne la fabricaci6 i flexibilitzar-ne 'externalitza-
cid. Aixi, una técnica que ha permes accelerar el
ritme de renovacié de models en el mén de I'au-
tomocid podra accelerar també la innovacié en el
mon de la impressio.

Acabats els parlaments dels senyors Morera
i Vilamajo, es va donar pas al colloqui amb tots
els assistents. Prenia la paraula Carles Sumarroca
per a demanar la visi6 del senyor Morera sobre els
factors clau de competitivitat que afecten actual-
ment a Catalunya. Com es veuen, des del seu pa-
per en una multinacional? Quins reptes i oportu
nitats plantegen? El senyor Morera responia fent
una comparaci6 entre diferents regions del mon.
Mentre Asia s’ha convertit en el principal centre
de produccid, impulsada en un principi per uns
baixos costs laborals i cada cop més per compe-
téncies en disseny i enginyeria creixents, els pai-
sos industrialitzats del Nord d’Europa tenen en-
cara molt a oferir, tot i uns alts costos laborals,
per la infraestructura de que disposen i la capa-
citat d’aportar valor afegit en tecnologia i conei-
xement. Els paisos de ’Est d’Europa, que oferei-
xen un nivell tecnologic i de competencies dels
treballadors notables, mostren alhora una gran
flexibilitat que els esta fent guanyar competitivi-
tat. Mentrestant, Catalunya es podria considerar



situada a mig cami entre aquests dos darrers: amb
flexibilitat i creativitat, un bon nivell en enginye-
ria i unes infraestructures de pais i empresarials
correctes, es compensen uns costs laborals alts.
Aquests costs, pero —va advertir el senyor Morera
en diverses ocasions—, no disposen de gaire mar-
ge per a augmentar sense minvar seriosament la
competitivitat de Catalunya.

El diputat Pere Aragones s’interessava per la
collaboracié amb les universitats catalanes: han
estat esmentades elogiosament quant al nivell
dels seus titulats, pero constitueixen, en materia
de recerca, un soci adequat? Per respondre, San-
ti Morera es referia al seu comentari anterior so-
bre la necessitat de concebre la innovacié des de
la recerca i el marqueting alhora. Admetent que
ha observat un canvi favorable d’orientaci6 en els
darrers anys, es va mostrar critic respecte a un
excessiu focus en la recerca pel canté de la uni-
versitat, i aixo fa molt dificil I'entesa amb 'empre-
sa, que necessita integrar els factors de mercat en
totes les fases que donen lloc a la innovacio.

La diputada del Grup Parlamentari de Conver-
gencia i Unid Elisabeth Abad va preguntar sobre
les escoles de negoci catalanes: constitueixen un
factor positiu de competitivitat? A la seva respos-
ta, el senyor Morera responia positivament quant
al que aporten a la seva empresa: és molt benefi-
ci6s poder disposar en el mercat local dels titulats
d’aquestes escoles, perd no sén prou conegudes
fora de Catalunya per a poder figurar com un fac-
tor de competitivitat del pais.

La diputada Montserrat Ribera preguntava al
senyor Vilamajo sobre I'estructura accionarial
d’Idneo, que pertany a parts iguals a Comsa Emte
i a Ficosa. Ell va voler afegir un exemple practic a
les consideracions sobre factors de competitivitat
ja discutides: la collaboraci6 entre HP i Idneo
aporta, en aquest moment, una historia d’exit.
Lestudi detallat de tota la cadena de valor, des del
disseny fins a la produccid, ha fet canviar proces-
sos i ha portat a Catalunya segments de fabricacié
que abans es duien a terme a Asia. Precisament

pel dinamisme que un bon coneixement de la ca-
dena de valor aporta, pero, I'equilibri es pot tren-
car en qualsevol moment. La diputada Merce Civit
embrancava sobre aquest comentari: com es pren
la decisi6 sobre I'indret de fabricacié? El senyor
Morera justificava la decisié de fabricar a Singa-
pur ila Xina en la comparativa de mercat: HP no
pretén trobar els preus més baixos a qualsevol
cost. Analitza el mercat, les seves perspectives a
mig i llarg termini i pren les decisions segons el
valor afegit que pot aportar cada soci de fabrica-
cid, ponderant els costs, la qualitat i 'estabilitat
de loferta que rep.

Per acabar les intervencions, Santi Morera es
va dirigir a tots els presents. Es declarava pro-
fundament optimista: Catalunya ha de tenir clar,
com a pais, que vol ser en 'escena global. Si te-
nim aixo ben clar, no té cap dubte que ho podem
aconseguir.

Visita a les instal-lacions d’HP

La visita a les installacions d’HP va ser illustrativa
de les fases que comporta la recerca, el disseny, la
supervisi6 de la fabricacid, el control de les opera-
cions, el desenvolupament de negoci i el marque-
ting. Referirem a continuacié només algunes de les
etapes, les que van motivar comentaris o preguntes
dels visitants.

Un dels papers dels equips d'HP a Sant Cugat
és el de definir perfectament tots els parametres
de fabricacio i controlar-ne els resultats. Els labo-
ratoris de prototips, usabilitat i color en sén bons
exemples. Mentre que a la secci6 de prototips els
enginyers han de millorar els aparells en petites
series la perfeccio de les quals determinara ’éxit de
la industrialitzacid, a la seccié d’usabilitat es posen
a la pell dels clients. Aquests, humans, faran servir
les maquines de manera molt similar, peré no sem-
pre igual, a la que tenien al cap els enginyers que
les van dissenyar. Amb aquest procés és possible
millorar tots els aspectes, des de les instruccions i
els menus de les maquines fins a I'ergonomia de les
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peces. Al laboratori del color, mentrestant, sobser-
va el resultat de 'aplicaci6 de les tintes sobre diver-
sos suports i en diverses condicions d’illuminacio.
En aquest context, Enric Vilamajo i el membre del
CAPCIT i president del Consell Catala de la Comu-
nicacio Cientifica, Tomas Molina, reflexionaven so-
bre el paper d’Idneo en el sistema productiu catala.
Els coneixements avangats en produccio i sistemes
que aporta aquesta empresa poden resultar de mol-
ta utilitat per a una empresa com HP, que controla
el procés complet en les impressores de gran for-
mat. Els serveis d’Idneo, pero, no tindrien sentit

si no hi hagués un teixit ric d’empreses d’aquestes
caracteristiques, amb responsabilitats en la recerca,
el disseny i la fabricacio.

La dimensi6 global i el volum del negoci a
que ens referim quedava palés amb algunes de
les proves a les quals se sotmeten els nous equips
abans de ser homologats per a la venda. A les sa-
les de clima se sotmeten aparells de mostra a con-
dicions climatiques extremes, pero reals, que es
poden trobar en algunes de les destinacions glo-
bals a les quals les porten els clients. Les proves
reguladores i de compatibilitat electromagneti-
ca certifiquen que els aparells podran funcionar
amb bons resultats a qualsevol de les xarxes elec-
triques del moén. Les proves de packaging assegu-
ren que 'embalatge és el correcte, independent-
ment de la duresa del trajecte que, per aire, mar
i terra, els aparells hauran de recérrer per arribar
al client final. Tot plegat, a més a més, sefectua
sota un compromis estricte de maximitzacio dels
components reciclables quan els aparells acabin
la seva vida util. Aquestes i més proves ajuden a
I'empresa a millorar constantment els equips, tant
en la fase de planificaci6 del llangament de nous
models al mercat com durant tot el cicle de vida
dels models, amb millores continues en tots els
components i moduls.

El diputat del Grup Parlamentari de Conver-
gencia i Unié Josep Llop inquiria sobre la dina-
mica de la collaboracié dels equips de recerca i els
de marqueting: queé va primer? Els equips de mar-
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queting son els que inicien el procés, basant-se
en observacions sobre els clients existents i po-
tencials: que demanen? A quines novetats estan
oberts? Responent amb més detall a la pregunta
del senyor Llop, Manel Martinez, vicepresident de
negoci d’HP Graphic Arts per a la regié6 EMEAS,
explicava que es creen grups de consulta amb els
clients: mitjangant processos estructurats, se’ls
permet expressar-se sobre el que voldrien i valo-
rar les propostes que se’ls fa. «Reconec —concloia
el senyor Martinez— que les peticions dels clients
ens resulten sorprenents bastant sovint.»

La visita es va acabar al Centre de Demostra-
ci6 europeu de les Arts Grafiques. Si HP es divi-
deix en tres grans negocis —impressores, ordina-
dors i grans ordinadors i serveis—, el mateix nego-
ci de les impressores té tres divisions: impressores
domestiques, d’oficina i per a les arts grafiques. El
Centre de Demostracid és I'indret on els clients,
professionals de les arts grafiques, poden conéi-
xer els equips en funcionament i rebre tota mena
de detalls sobre la seva funcionalitat i utilitzacio.
Serveix, alhora, de centre de formacio per als tec-
nics que, un cop adquirits els equips, en faran as
a les installacions del client. La diversitat de sec-
tors que valoren i compren equips per a les arts
grafiques configura la cartera de productes que
els diputats i diputades van poder observar.

Comengant la visita per les aplicacions indus-
trials, ’Enric Martinez-Abarca, manager regional
de les empreses Indigo i Inkjet per a la peninsu-
la Ibérica, puntualitzava les particularitats dels
aparells d’HP, tots digitals. En el sector de les arts
grafiques, la tecnologia digital ha substituit par-
cialment els aparells offset. Aquests imprimeixen
a partir de planxes que cal elaborar abans de po-
der procedir a la impressio. Aixi, el cost fix inicial
d’aquesta tecnologia és alt: cal produir grans seri-
es de cartells o, en el cas de la maquina observa-
da, etiquetes exactament iguals per tal de rendibi-
litzar el cost de les planxes. La tecnologia digital,

6 Europe, Middle East and Africa.



en canvi, no necessita cap pas previ i dona, per
tant, el mateix cost de producci6 a la primera eti-
queta que a la ultima. A mesura que el cost de la
impressio digital es va abaratint, el seu preu es va
acostant al de l'offset per a séries molt llargues i és
molt més economic en les séries curtes. El fet que
el cost unitari d’'imprimir una etiqueta o un llibre
sigui el mateix que el de fer-ne molts obre possi-
bilitats de personalitzaci6 que el sector de les arts
grafiques i el marqueting en general tot just esta
comengant a descobrir. El senyor Martinez-Abar-
ca va posar 'exemple d’'una marca de cervesa que
ofereix la possibilitat de comprar ampolles amb
etiquetes personalitzades, en venda directa per
mitja d’internet. Aixi mateix, els albums de foto-
grafies amb impressié professional, pero persona-
litzada, i els manuals dels cotxes de gamma alta,
ajustats exactament a les opcions que el client ha
triat per al seu cotxe son aplicacions que s’estan
obrint pas al mercat en 'actualitat.

El membre de FemCAT Jaume Sanabras s’inte-
ressava per les possibilitats de la personalitzacid:
és amb aquesta tecnologia que es fan els «llibres
a la carta»? Efectivament, alguns autors I’estan
explotant per a elaborar llibres unics per a cada
lector. Algunes editorials, fins i tot, han invertit
la cadena de valor dels llibres: en lloc d’imprimir
exemplars iguals que s'obren pas després en el
mercat, identifiquen en primer lloc els clients als
quals arribaran i ajusten la mida de la serie, o fins
i tot el contingut de cada exemplar, al seu lector.
Tomas Molina esmentava una possible aplicacié
per a la premsa: es podria pensar a produir prem-
sa personalitzada, que ajustaria el contingut amb
criteris regionals, o fins i tot dels interessos de
cada subscriptor.

Tornant a les consideracions anteriors sobre la
relaci6 entre marqueting i recerca, I’'Enric Marti-
nez resumia les dues tendeéncies que condueixen
actualment la impressié en recerca digital: per
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una banda, les possibilitats que obre la personalit-
zacio; per una altra, la reduccié de cost en series
llargues. En aquest aspecte, la tecnologia offset és
encara més competitiva, pero va perdent terreny
gradualment.

Avangant pel centre de demostracions, el grup
va creuar la zona de formacié de clients. Trac-
tant-se d’equips per a la impressio professional,
aquests técnics molt especialitzats constitueixen
un dels grans actius del negoci. A banda de ser
un grup fidelitzat i bon coneixedor dels equips,
son alhora el principal collectiu que aporta sug-
geriments de millora i noves aplicacions. Establir
una bona relacié de treball amb ells des de I’ini-
ci és clau per a HP, entre altres coses, perque la
seva habilitat en 1'ts dels aparells condicionara la
competitivitat del client en la seva feina d’impres-
sid i, per tant, la seva satisfaccio.
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A la darrera secci6 del centre de demostracions
es trobaven els equips d’impressié en molt gran
format. Alguns equips estan dissenyats per a im-
primir sobre suports rigids, fins i tot amb relleu,
com una porta o una motllura. D’altres impri-
meixen lones de fins a cinc metres d’ample. Es
per aquests darrers que la secci6 de recerca del
BIC a Sant Cugat va posar a punt, fa dos anys, un
nou tipus de tinta amb base aquosa, que es fixa
sobre el suport amb latex. La diputada Montser-
rat Ribera i el membre de FemCAT Joan Gumma
demanaven més detalls sobre aquesta innovacio.
Aquesta tinta substitueix les anteriors, que incloi-
en hidrocarburs com a solvents. Durant tot el seu
cicle de vida, la tinta a base de solvents desprén
hidrocarburs a 'atmosfera. La tinta a base de 1a-
tex, en canvi, no conté ni despren hidrocarburs
i és, per tant, completament respectuosa amb el




medi ambient. Si observem la quantitat de lones
impreses que decoren, per exemple, les facanes en
fase de rehabilitacio a les nostres ciutats, podrem
valorar la importancia d’haver eliminat la con-
taminacié ambiental que anteriorment causaven
tots aquests metres quadrats impresos amb sol-
vents.

Dinar institucional

Les installacions d’HP a Sant Cugat van acollir

el dinar institucional en el qual els amfitrions, els
diputats i diputades i els membres de FemCAT
van poder conversar i comentar les visites. En
uns breus parlaments institucionals, Santi More-
ra agraia la visita i convidava a considerar el Bar-
celona International Center d’"HP a Sant Cugat
com una mostra que és possible mantenir a Cata-
lunya empreses competitives en el més alt dels ni-
vells. Perqué aixo continui sent possible, demana-
va a tots els diputats i diputades que tinguessin en
compte els principals factors competitius -infra-
estructures, talent, cost i flexibilitat laboral- en la
seva tasca legislativa i de govern.

Li responia Tomas Molina. Com a represen-
tant del CAPCIT, que va participar en la concepcid
d’aquesta edicid, es posava a disposicid per aquesta
tasca legislativa. El paper del CAPCIT com a eina
del Parlament es planteja tant des de l'actitud reac-
tiva, atenent consultes en aspectes relacionats amb
la ciéncia, com proactiva, anticipant tots aquells
debats que la interaccid entre ciéncia, societat i
llei pot aportar en el futur i indicant-ne les claus.
Per posar un exemple, assenyalava que la produc-
cio cientifica de Catalunya es troba actualment als
nivells més alts: representa un 1% de la producci6
cientifica mundial. La produccié6 de patents, en
canvi, experimenta un retard notable. Com es pot
donar a la societat en general una cultura de la in-
novaci6? Qui n’és responsable i a quins nivells es
troben les actuacions que podrien millorar aquesta
situacio? Quin és el paper de la legislacié? La pre-
gunta va ser llangada als presents.

Prenent la paraula, Pere Merino, director ge-
neral de Telstar, visita prevista per a 'endema, va
agrair que la seva empresa es trobés entre les es-
collides en el programa. Recollint el testimoni del
senyor Molina, va esmentar la seva experiencia
com a president del Cetemmsa’, un centre tecno-
logic de serveis d’R+D que fa recerca aplicada de
materials i dispositius intelligents. Aquest centre
va créixer com a proveidor especialitzat del sec-
tor textil. Levolucié dels sectors industrials i de la
tecnologia, pero, els va fer reflexionar sobre les se-
ves competencies i el que podien aportar a qual-
sevol tipus d’empresa. Per posar només un exem-
ple, HP és precisament una de les empreses amb
les quals tenen converses actualment, amb l'opor-
tunitat d’aportar millores en el camp dels compo-
nents electronics.

En el seu parlament, el president de FemCAT,
Carles Sumarroca, va felicitar tots els presents per
participar en la vuitena edici6é d’aquest programa.
La collaboracié entre el Parlament de Catalunya

7 Cetemmsa és un centre tecnologic de serveis d’R+D, que
fa recerca aplicada de materials i dispositius intelligents -
Smart Materials & Smart Devices.
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i FemCAT va sorgir des del convenciment que la
competitivitat no és una qualitat de les empreses,
sin6 dels territoris. Si el context de pais és endre-
cat, mostra les prioritats adequades i crea les con-
dicions perque les empreses puguin actuar como-
dament, és més senzill per a aquestes ser competi-
tives i contribuir a aquest context. En un moment
de crisi, la reflexi6 sobre els factors que ajuden a
les empreses a ser competitives es fa urgent. No
hem de deixar, pero, que la urgéncia amagui el
debat estructural, que sempre sera necessari. Si
el moén de la politica té clar que la competitivitat
es construeix entre tots, els sectors empresarials
sempre estaran disposats a afegir la seva partici-
pacié per a ajudar el pais.

La presidenta del Parlament de Catalunya,
Nuria de Gispert, va dirigir-se també als pre-
sents. Agraint en primer lloc a HP, Aritex i Tels-
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tar la seva hospitalitat, es remetia a la seva expe-
riéncia amb el programa Empreses i Parlamen-
taris, del qual ja ha viscut diverses edicions. En
aquestes visites ha tingut I'oportunitat de conei-
xer empreses que, tot i pertanyer a sectors tradi-
cionals, han canviat la seva manera de fer i han
aconseguit ser competitives i orientar-se al mon
global. La iniciativa es va endegar abans de la
crisi i ara continua vigent i té encara més sentit:
cal que les empreses i el Parlament estiguin ben
propers i que existeixi el dialeg entre tots dos. Li
causa una alegria profunda observar empreses i
sectors que funcionen, que donen valor a Catalu-
nya com a desti de talent, que aprofiten els actius
del territori, com les universitats, per a fer bona
feina. Si el Parlament ha d’impulsar noves mesu-
res per a contribuir a la competitivitat d’aquestes
empreses, ho fara: és més important que mai en-
tendre el paper de les lleis en la competitivitat del
territori i fer el possible perqueé hi contribueixin.
Donant inici al coloqui, Santi Morera dema-
nava que el debat passés de la diagnosi a les pro-
postes, perque en el moment complicat que vi-
vim no hi hagi decisions que vagin en contra de
la competitivitat. El membre de FemCAT, Ramon
Carbonell, ampliava aquesta reflexié convidant
els presents a tornar a I’explicacié de Santi Mo-
rera sobre la manera com la multinacional HP
ha anat prenent les decisions de mantenir el ne-
goci de la impressié de gran format a Catalunya.
L'exit dura ja dues décades, pero si els factors
estructurals que el pais ofereix a HP empitjoren,
I'empresa mare pot sentir-se temptada d’apostar
per un altre territori, i amb una sola decisi6 tras-
lladar no només els llocs de treball directes, sin6
també la influéncia sobre tots els proveidors, com
Idneo, que es beneficien de la preséncia d’HP a
Sant Cugat. La decisio, afegia Carles Sumarroca,
es pren constantment, a les empreses multinacio-
nals i també a les empreses petites, que es poden
veure impellides a tancar, si els factors estructu-
rals no les ajuden, en els primers embats de les
crisis. Qualsevol sector pot donar empreses exi-



toses o entrar en crisi, i en cap d’ells les empre-
ses no estan soles, pertanyen a un teixit de pro-
veidors i clients del qual depenen i que en depen.
Tots els agents socials —empresaris, sindicats,
governs— han de saber identificar el seu paper en
el manteniment d’aquest teixit.

La diputada del Grup Parlamentari d’Inicia-
tiva per Catalunya Merce Civit coincidia a asse-
nyalar la flexibilitat com un factor molt impor-
tant, per part de tots els implicats. No és pas una
manca de flexibilitat, en el cas del sector textil,
que els empresaris no sabessin interpretar que el
paradigma en el qual vivien estava a punt de des-
apareixer i calia fer canviar els models d’empresa
per a adaptar-se als nous temps? Sindicats i em-
presaris comparteixen l'objectiu de crear i mante-
nir Pocupacid i cadasct ha d’assumir el seu paper.
Lexisténcia d’empreses sanes i competitives en ple

auge de la crisi mostra que alguns empresaris van
saber, a la manera dels industrials catalans nou-
centistes, aprofitar els bons temps per a invertir
en 'empresa, per a ser flexibles i anticipar el futur,
innovant i adaptant les seves empreses. Els salaris
o les condicions de contractaci6 i acomiadament
no han de ser els tnics factors tinguts en compte.
Finalment, recordava que no tots els treballadors
de Catalunya son enginyers o persones molt for-
mades. Per a plantejar solucions a l'actual crisi cal
aprendre d’empreses com HP, i també saber crear
oportunitats d’ocupacié de persones amb menys
formaci6 i fins i tot valorar el paper que hi ha de
jugar el sistema educatiu.

Donant per acabat el debat, la presidenta del
Parlament de Catalunya va agrair de nou la seva
assisténcia a tots els presents i va ajornar la sessi6
fins 'endema.
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TELSTAR

Pere Merino, director general de Telstar, va rebre
els diputats a la seva arribada a Telstar el divendres,
13 de gener. Va excusar el president executiu, Ton
Capella, que no va poder assistir per un viatge
inesperat a Asia. acompanyaven Jordi Puig, di-
rector corporatiu de vendes i marqueting, i Jordi
Serrat, director d’innovaci6 i tecnologia. Telstar
és una empresa relativament jove —va ser fundada
I'any 1963 per Ramon Capella- que ha mantingut
una xifra de creixement molt elevada durant molts
anys. Aquesta peculiaritat n’ha fet la protagonista
de diversos estudis sobre empreses gasela.

Va prendre la paraula Jordi Puig per descriu-
re breument les solucions que Telstar aporta als
seus clients, des de les més simples fins a les més
complicades. Una de les linies historiques de la
companyia és la dels autoclaus utilitzats per a es-
terilitzar productes de tota mena, des de bosses
de sérum sanguini fins a roba o liquids dins de
recipients rigids, perd sempre amb la tecnologia
més adient per a cada aplicacié. En la prepara-
cio i l'estabilitzacié del serum sanguini s'utilitzen
també els generadors d’aigua destillava, mentre
que per als fabricants de medicaments s’ofereixen
solucions de cabines de pesada o de presa de mos-
tres aillades, per a manipular ingredients delicats
o toxics, o cabines de manipulacié amb diversos
meétodes d’aillament segons la perillositat dels
elements a tractar. Una altra linia molt exitosa en

l'activitat de Telstar és la dels liofilitzadors. La li-
ofilitzacid és una tecnica que elimina tota l'aigua
de qualsevol producte sense fer que perdi propie-
tats. El producte es congela i, des d’aquest estat,
es fa que l'aigua que conté es vaporitzi immedia-
tament sense passar per l'estat liquid®. La liofilit-
zaci6 té multiples aplicacions, des de la fabrica-
ci6 de vacunes -les vacunes liofilitzades es poden
transportar a temperatura ambient- fins als pre-
parats alimentaris. Telstar fabrica liofilitzadors de
formats molt variats; si es tracta de vacunes, per
exemple, els seus aparells poden estar dissenyats
per a treballar amb un nombre variable de vials
en cada operacid: des de menys d’una desena fins
a uns 150.000 vials per lot. Per acabar la seva ex-
plicaci6 sobre la gamma de productes, el senyor
Puig remarcava que Telstar es troba entre les tres
primeres empreses del moén en tecnologia de lio-
filitzacié i també de contencié (aplicada a les ca-
bines d’aillament). Ha crescut amb una inversio
constant en la millora de la seva tecnologia i tam-
bé per mitja de 'adquisicié d’altres companyies
en diversos paisos: recentment, per exemple, ha
comprat la principal empresa de liofilitzacié que
operava a Franga.

El senyor Merino incidia aleshores en els fac-
tors de competitivitat de la seva empresa: aquesta

8 Fenomen fisic anomenat sublimacid.
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no es pot definir inicament a partir de la gamma
de productes esmentada. De vendre unitats de
tractament aillades i estandarditzades han pas-
sat a donar solucions ad hoc als seus clients. Els
encarrecs que reben habitualment ja no sén apa-
rells aillats, sin6 que inclouen tot el procés de
definicid, construccid, equipament i operacié de
les plantes de produccié del client.

D’on venim, on som i on anem era el titol de la
presentaci6 que iniciava aleshores el senyor Meri-
no. Des de la seva fundacid, per a Ramon Capella,
continua essent una empresa familiar, molt com-
promesa amb un projecte a llarg termini. Déna
feina a unes 9oo persones a 18 paisos i és activa
en la distribuci6 a 100 paisos. Ha clos I'any 2011
amb aproximadament 130M€ de facturacio, més
del 80% a l'exterior. La crisi ha tingut impacte en
la seva activitat, sobretot per la necessitat de ges-
tionar una competéncia molt agressiva en preu,
pero encara no els ha impedit mantenir en posi-
tiu la xifra de creixement. Pere Merino, que es va
incorporar a Telstar arrel de la compra per aques-
ta d’'una empresa que ell mateix va fundar i fer
créixer, elogiava el que va trobar-hi quan va co-
mengar a collaborar-hi: «Un geni creador i alho-
ra capag de plantejar al mercat un producte que
solucionava verament les necessitats dels clients.»
Esmentava les principals fites historiques de la
companyia: la seva creacié I'any 1963, I'inici de
I'exportacié I'any 1992, la transicié generacional
entre el 1994 i el 1998 i I’entrada al 2004 d’un soci
financer per a acompanyar I’expansié definida en
el projecte d’internacionalitzacid. Definia la fase
actual com la de consolidaci6 de la internaciona-
litzacid.

La tecnologia que va permetre les primeres
passes de Telstar al mercat va ser la del buit. Les
bombes de buit saplicaven al metallitzat: aplicacid
d’una fina capa metallica superficial a peces peti-
tes, joguines, aillants alimentaris, etc. A partir de
la tecnologia de buit, Telstar va desenvolupar la
liofilitzacid, que es va destinar sobretot al sector
farmaceutic. Amb aquesta cartera de productes,



I'empresa va anar creixent i les vendes interna-
cionals van anar prenent protagonisme rapida-
ment. Ja en aquesta epoca, 'empresa se situava en
el mercat amb els arguments de l'excelléncia tec-
nologica —posant a disposici6 dels clients aparells
molt complexos tant en el disseny com en la cons-
truccio- i de la versatilitat, perque, un cop assoli-
des les solucions optimes, eren aplicables a proble-
mes similars arreu del mén, introduint-hi només
canvis de model o format. any 2002, el pla estra-
tégic que cristallitzaria en el pla d’internacionalit-
zaci6 es basava en dues premisses. La primera era
centrar-se en un sol sector, en el qual podrien ar-
ribar a ser una referencia. El sector escollit va ser
el de les ciéncies de la vida: la industria farmaceéu-
tica i totes aquelles que, per les especificacions que
requereixen, s’hi assimilen. La segona premissa

va ser passar de vendre aparells a proposar solu-
cions. La venda d’aparells pot caure facilment en
un paradigma de competeéncia en preus, mentre
que proposar solucions completes al client reque-
reix una expertesa que és dificil de copiar. Implica
coneixer el client, entendre els seus processos i el
seu negoci possiblement millor que ell mateix. Tot
i que 'empresa tenia ja un recorregut notable en
exportacio, aquest pla va significar la seva interna-
cionalitzacid: va passar de ser una empresa cata-
lana amb vendes a l'exterior a convertir-se en una
veritable empresa internacional, que ha apostat
per diversos mercats on ha situat equips que han
anat augmentant progressivament a mesura que
I'adquisicio de clients ho ha justificat.

En la internacionalitzacid, un dels reptes im-
portants és entendre la idiosincrasia i les necessi
tats especifiques dels mercats locals. Alguns pai-
sos amb mercats protegits, com els Estats Units,
requereixen una preséncia industrial que difi-
cilment es pot aconseguir sense passar per 'ad-
quisicié d’una empresa local. Altres paisos, amb
un fort creixement, com 1‘India, requereixen un
esfor¢ addicional en la situacié d’un equip local
d’enginyeria que permeti fer ofertes competitives
i amb el nivell de servei que el mercat exigeix.

Afortunadament, la previsio del pla de creixement,
que es va fer amb la incorporacié d’un soci finan-
cer, ha permes a la companyia créixer amb adqui-

sicions en els mercats més interessants. Cada ad-
quisicio, a banda de donar una posici6 rellevant a
la regio, ha permes a Telstar incorporar coneixe-
ments especifics que han contribuit a I'excelléncia:
des de tecnologia nova fins a capacitats de produc
cio, passant per marques molt ben considerades
i carteres de clients que han resultat sinérgiques
per a totes les arees de 'empresa. Davant aquest
discurs optimista, pero, els responsables de Telstar
alertaven de la fragilitat de 'avantatge competi-
tiu: els costos i les capacitats tecnologiques a tot el
mon avancen molt rapidament i la competencia
pot arribar dels indrets menys esperats.
Lempresa es troba actualment a la fase de con-

solidacio de la internacionalitzacid. En la fase de
creixement, les adquisicions s’han fet sempre ob-
tenint posicions accionarials majoritaries. La su-
perposicio de les activitats de 'empresa adquirida
amb la d’altres unitats de 'empresa, pero, fa que de
vegades calgui reestructurar o disminuir lactivitat
d’algunes de les filials. Els propietaris en minoria
no sempre han acollit positivament aquesta estra-
tegia; per aquesta rao, en l'actualitat Telstar esta
centrada a adquirir la totalitat de les seves filials.
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Mentre culmina aquesta operacio, es prepara per
a una reestructuracié complerta, en la qual les
unitats de negoci seran abordades de manera ver-
tical. La marca Telstar anira imposant-se progres-
sivament a les marques adquirides. Les unitats re-
gionals que posseeixen competéncies superiors a
les de la resta en alguna de les arees de treball de
I'empresa seran potenciades com a centres d’ex-
celléncia tematics, i donaran aixi a ’estructura
regional un component d’especialitzacié i un in-
centiu similar al que, el dia anterior, Santi Morera
descrivia com la clau de I’eéxit del Barcelona In-
ternacional Center d’"HP. Pere Merino aprofitava
aquesta explicacid per a fer una metafora sobre el
funcionament de Catalunya: si s'acorda una estra-
tégia global, aquesta no es pot veure obstaculit-
zada pels interessos individuals; al contrari, ca-
dascu ha de saber trobar I'aspecte concret en queé
tindra una major capacitat d’influir en el resultat
conjunt.
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Per acabar la seva explicacio, Pere Merino de-
tallava els tres factors que resulten fonamentals
per a I’éxit de Telstar: ser excellents en les tecno-
logies que dominen, ser capagos de connectar-les
entre elles per a oferir solucions -no només pro-
ductes- i saber ser globals.

Prenia aleshores la paraula Jordi Puig, direc-
tor corporatiu de vendes i marqueting. En el seu
cami cap a la preséncia global, Telstar ha donat
prioritat a la proximitat i el dialeg amb el client.
Tal com mostraven les proves de producte en
condicions extremes que els visitants van veure
fer a HP el dia abans, quan es disposa d’una car-
tera internacional de clients, hom es veu abocat
a servir-los en condicions molt diverses, tant pel
que fa al context economic, social i tecnologic
com per la preparacié del personal que operara
els aparells o, fins i tot, la facilitat d’accés a re-
canvis. Amb aquests condicionants, no és factible
bastir un esquema de satisfaccié del client si no
sestructura l'oferta cap a les solucions personalit-
zades. Es més, cada encarrec requereix un exer-
cici de creativitat, per entendre les necessitats del
client fins i tot millor que ell, i adaptar-s’hi. Per
a illustrar aquest concepte, el senyor Puig es va
referir a 'encarrec d’un client xineés per al qual
han projectat, construit i posat en operaci6é una
fabrica de bosses de serum. El projecte requereix
una diversitat notable de competencies propies i
subcontractades, comencant per 'obra civil de la
implantaci6 de la planta i acabant en la formacié
personalitzada dels operaris, factor crucial per les
regulacions estrictes que operen arreu en el sector
sanitari. Lencarrec acabara un any després de la
posada en marxa de la fabrica, ja que 'operacio,
durant el primer any, és també responsabilitat de
Telstar.

Lexposicio del senyor Jordi Serrat, director
corporatiu d’innovacié i tecnologia, va resultar
molt illustrativa de la manera com una empresa
intensiva en recerca i desenvolupament encara
la seva responsabilitat en aquest camp. Per a ell,
els projectes de recerca es poden comparar amb



fons d’inversi6. Quan el projecte s’inicia, es valo-
ra el benefici potencial segons la novetat que re-
presenta: es tracta d'afegir un factor d’avantatge
competitiu a un producte existent o d’aconseguir
un producte nou? Quin potencial té el mercat en
el que s’inseriria? La dificultat es valora en termes
de cost viabilitat i risc. Fins i tot amb una bona
metodologia per a avaluar tots els factors, la de-
cisi6 sobre entrar en aquesta mena de projectes
no resulta senzilla. Algunes vegades, cal portar
endavant els projectes per obligacié (perqueé un
competidor s’ha avancat); d’altres, resulta molt
dificil saber quin efecte tindran, en realitat, les
innovacions sobre la percepcié de valor per part
del client. Per acabar, va aportar exemples de tres
projectes de recerca actius i molt diferents entre
ells: es tracta d’un quirofan intelligent, un ultra-
congelador a -86°C i un sistema de millora de la
neteja dels liofilitzadors, que estalviaria aigua i
energia.

Per iniciar el colloqui, el secretari general de
FemCAT, Xavier Cambra, va reprendre la rela-
cid entre la universitat i 'empresa. S’ha esmentat
la universitat com un proveidor clau, proveidor
de persones ben formades, perd no va més enlla,
aquesta interacci6? Jordi Puig recalcava el paper
de proveidor de persones ben formades que fan
avui les universitats catalanes, de manera molt sa-
tisfactoria per a Telstar. L'obstacle que han acon-
seguit superar per a collaborar-hi en el camp de la
recerca ha estat la dificultat de trobar les persones
amb coneixement en els camps especifics en qué
ells estan interessats. Un cop trobades les persones,
pero, la collaboracié sempre ha estat fructifera: per
exemple, la Universitat Politecnica de Catalunya
té establerta una catedra Telstar.

En relacié amb la formacio dels titulats, Pere
Merino afegia que els enginyers formats a Cata-
lunya tenen un perfil més generalista que els d’al-
tres paisos. Lavantatge és que una persona de for-
macio6 generalista és més adaptable a diversos rols
i posicions. L'inconvenient es troba en el temps
addicional de formacidé que es requereix perque

pugui ser completament operativa, que pot anar
fins als tres anys. Els graduats amb formacions
més especialitzades, tot i ser més capagos d’afe-
gir valor al seu camp especific més aviat en la
seva carrera, han de fer un gran esforg per pen-
sar en termes de solucions i per aplicar la seva
creativitat.

Xavier Cambra preguntava també per la poli-
tica d’expatriacié: amb una activitat i creixement
internacional tan notable, com escollien les per-
sones per a cada desti? En aquest cas, la tria de la
persona es fa tenint en compte les necessitats espe-
cifiques de cada situaci6. Posant per exemple el
Brasil, Pere Merino explicava que havien destinat
a aquella unitat de negoci una persona amb mol-
ta experiéncia dins I'empresa. Pel fet d’haver de
resoldre problemes d’indole molt diversa —en un
mercat gran i amb creixement en tots els ambits
de 'economia-, conéixer bé I'empresa i les per-
sones a implicar en cada mena de problematica
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resultava una competencia clau. Per a un mercat
més petit o focalitzat en un sector determinat,
resultaria possiblement millor una persona local
amb un bon coneixement d’aquest sector. La pre-
gunta, afegia, resulta molt rellevant per a la situa-
ci6 en qué 'empresa es troba. La creacid de centres
d’excellencia repartits per tot el mén permetra la
promocio6 de persones de tota l'organitzacid, aque-
lles que puguin dirigir de la millor manera possi-
ble aquests centres i convertir-los en actius de tota
la companyia. La propera generacié de directius
de Telstar no seran, amb tota probabilitat, perso-
nes de la seu central, sind treballadors de cadas-
cun dels centres d’excelléncia, molts, provinents
de les companyies adquirides.

El diputat del Grup Parlamentari d’Esquerra
Pere Aragones preguntava sobre la collaboracié de
Telstar amb instituts de recerca vinculats a hospi-
tals. Aixi mateix, demanava als representants de
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l'empresa que donessin la seva opinid sobre I'ano-
menada «economia del coneixement». Quina pers-
pectiva pot aportar una empresa amb coneixe-
ment internacionalitzat al full de ruta de Catalu-
nya per a destacar en I’ambit del coneixement?
Per respondre aquesta pregunta, Pere Merino
va preferir posar en valor la seva experiéncia com
a president del centre tecnologic Cetemmsa. Des
que en va assumir la referencia, fa cinc anys, ha
treballat per a canviar la perspectiva que aquest
centre de recerca tenia d’ell mateix: d’'un paradig-
ma on el que se cerca és ser el referent del conei-
xement local, orientat a les empreses locals, cal
passar a ser el referent del coneixement de tot el
mon, en un camp molt determinat que s’ha esco-
llit com a estrategic. Si el coneixement més pun-
ter en un camp molt determinat, que ha de ser
util a les empreses catalanes, és a l’altra extrem
del mon, cal anar alla a buscar el coneixement,



i ser capag de coordinar des de Catalunya la ma-
nera de fer arribar aquest actiu, el millor del mén,
a l'empresa catalana. El valor afegit en aquest pa-
radigma no es troba en la possessi6 del coneixe-
ment, sino en la capacitat de portar-lo i fer-lo util
a qualsevol agent. Per posar un exemple assenya-
lava el llangament recent per un fabricant catala
d’una gamma de sofas autocalefactables. Gracies
a la intervencié del Cetemmsa, aquest fabricant
domina i aplica el coneixement de la regulaci6
térmica dels teixits, pero pel cami, per a aconse-
guir aixo, ha calgut portar de fora coneixements
especifics sobre els teixits que permeten aquest
tractament, del qual ni el mateix fabricant ni cap
agent del sistema catala no disposaven. Animava
els diputats i diputades a considerar la immensitat
del mon i les possibilitats que s'obren fent circular
el coneixement. Amb l'exemple havia illustrat la
necessitat de buscar-lo on es pugui trobar i apro-
fitar-lo, pero també fent que el coneixement del
qual aqui es disposa es conegui i es pugui expor-
tar aconseguirem activar i afegir valor a la nostra
economia. «El coneixement és riquesa i cal que es
distribueixi.»

Continuant amb aquesta tematica, afegia que
Telstar no seria capa¢ de donar les solucions que
exigeixen els seus clients si no hagués sabut in-
corporar competencies punteres a nivell mundial,
amb collaboracions i adquisicions d’altres com-
panyies. Per posar un exemple, es referia al grup
d’enginyeria que I'empresa té a I'India. El siste-
ma internacional de comer¢ de medicaments re-
quereix que els clients auditin els laboratoris dels
seus proveidors, per a certificar que els farmacs
han estat produits conforme a les normes interna-
cionals de bones practiques. Quan aquestes audi-
tories es van introduir al mercat, es tractava d’un
servei opcional, que el client pagava a preus alts.
En aquella época, doctors catalans de Telstar vi-
atjaven a les plantes dels clients, situades a tot el
mon, a fi de dur a terme personalment les audito-
ries. Amb la obligatorietat de 'auditoria, els preus
van baixar fins a una desena part dels que havien

estat inicialment. Avui els doctors catalans que
anteriorment viatjaven a les plantes dels clients
coordinen i supervisen des de Terrassa les audi-
tories que duen a terme in situ doctors en farma-
cia indis. Lequip basat a I'India permet atendre
un nombre molt més gran de clients, la majoria a
la Xina, i no s’ha perdut la qualitat de la inspec-
cid, ja que sén les mateixes persones, amb molta
més experiencia, les que dirigeixen tots els passos
i en revisen les observacions. El fet de disposar
dels equips a I'India ha permeés contractar també
més persones a Catalunya, amb rols de molt valor
afegit. Es tracta d’una aposta dificil, arriscada i
dinamica: amb aquest equilibri de costos i I'expe-
riencia, possiblement d’aqui a uns anys seran els
doctors de I'India els que supervisaran equips de
xinesos sobre el terreny. Es, per a Pere Merino, un
altre exemple de la dimensio6 global que cal donar
a qualsevol reflexi6 que es pugui fer sobre les pos-
sibilitats de Catalunya de ser una economia del
coneixement.

La diputada del Grup Socialista Montserrat
Tura preguntava aleshores per la relacié entre els
equilibris internacionals i la flexibilitat a les em-
preses. El cas de Telstar és illustratiu de les di-
ferents interpretacions de la flexibilitat. Tal com
s’havia comentat anteriorment, el temps de for-
maci6 dels seus treballadors qualificats és molt
elevat. Després de tres anys de formar una perso-
na, no es pot contemplar la possibilitat d’acomi-
adar-la. Aixi, la flexibilitat es tradueix, per exem-
ple, en jornada i calendari variables, depenent del
ritme dels projectes.

El membre del CAPCIT David Serrat aprofun-
dia sobre el concepte de la llarga i costosa prepa-
raci6 de les persones en els ambits tecnologics. La
dificultat d’identificar i formar les persones ade-
quades ja havia estat apuntada com a element clau
de la relaci6 entre universitat i empresa: I’exit sol
trobar-se en les relacions personals entre tecnics
empresarials i investigadors. Es dificil que I'em-
presa i la universitat, com a institucions amb idio-
sincrasies diferenciades, estableixin converses ge-
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neriques: és més realista pensar que, si es propicia
que es trobin els especialistes en una determinada
tecnologia o repte, sorgiran converses fructiferes
en aquest encontre. Efectivament, 'experiéncia de
Telstar, segons responia Jordi Puig, va en aquesta
direccio. El contacte regular entre aquestes per-
sones ajuda a tots dos a millorar en el seu propi
camp: els investigadors guanyen una perspectiva
de mercat que els dona un factor addicional per
valorar la seva investigacid, i els técnics empresa-
rials es mantenen al dia d’oportunitats tecnologi-
ques futures.

La diputada del Grup Parlamentari de Con-
vergencia i Uni6é Dolors Gordi va intervenir en el
debat per introduir el concepte de l'orientacio6 a
resultats: el contacte regular entre empreses in-
novadores i els investigadors facilita la detecci6 i
la comprensio de les oportunitats de mercat. No
sempre, pero, la universitat pot respondre als rep-
tes amb la celeritat que el mercat demana. De fet,
la velocitat és un repte que resulta dificil per a les
mateixes empreses. Unes institucions dedicades
sobretot al coneixement, com les universitats, per
forca I’han de trobar encara més dificil. Li res-
ponia Pere Merino donant de nou una dimen-
si6 humana a la qiiestio: tota organitzacié no és
més que un conjunt de persones alineades per a
aconseguir un objectiu. La millor manera d’acon-
seguir aquesta alineacidé és comunicar l'objectiu
amb claredat i transparéncia i tenir I’habilitat
de collocar cada persona en el lloc en qué podra
aportar més valor. Ampliava la reflexié Montser-
rat Tura: per a poder construir organitzacions en
aquest paradigma, el millor que podem ensenyar
als nens és a adaptar-se als canvis. Efectivament,
afegia Jordi Puig, i a prendre decisions: per a ser
velogos, a 'empresa es prenen decisions continua-
ment. No decidir sempre és equivocar-se, perque
la finestra d’oportunitat es tanca.

Ledifici que el grup de diputats i diputades vi-
sitava a continuacio és la seu corporativa de Tels-
tar. Inaugurada menys d’un any abans, conté la
direccié general i les divisions de suport al negoci
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(juridica, de finances, de marqueting, tecnologies
de la informacio...) i també divisions operatives
(vendes, atencid al client, enginyeria...), i també
una de les nou plantes de produccié del grup. En
el cami cap a convertir-se en un proveidor de so-
lucions, Telstar ha anat fent créixer i millorar la
seva funcié comercial: de vendre principalment
els productes d’un cataleg, ha passat a oferir un
paquet complet d’equips i serveis personalitzats.
Amb més de 80 persones efectuant tasques co-
mercials, la relacié amb el client es duu a terme

a tots els nivells: també en els equips d’enginye-
ria la feina del cap de projecte és la relacié cons-
tant amb el client durant tota la fase de projeccio,
construcci6 i proves dels equips. Un exemple de
clients que es beneficien d’aquest perfil son em-
preses catalanes amb vocacié exportadora i in-
novadora, com els laboratoris Hipra i Uriach; les
empreses que busquen tecnologia estandard per a
mercats locals privilegien equips més senzills i de
preu més baix, que avui es poden trobar a provei-
dors de tot el mén.

Després de recdrrer les plantes de serveis cor-
poratius i enginyeria, el grup es va acostar al la-
boratori, que actua com a centre de proves i as-
sessorament tecnic als clients. Conjuntament amb
aixo es desenvolupa el que el seu responsable, Ro-
bert Bullich, anomena «les receptes»: la formula-
ci6 dels procediments d’elaboraci6 de vacunes o
compostos que permetran al client obtenir resul-
tats optims. Augmentar la productivitat dels apa-
rells, millorar lestabilitat o fins i tot 'efectivitat
dels productes son objectius que es poden acon-
seguir amb un bon coneixement dels equips: el
laboratori actua com l'expert que fa que el client
n'obtingui el millor rendiment possible.

La zona de produccid, que abasta la meitat de
la planta i tota 'alcada de l’edifici, es trobava en
plena activitat. Es tracta, principalment, de mun-
tatge: algunes de les arees de fabricacié basica,
com la caldereria i la soldadura, estan internalit-
zades en la produccid per la complexitat que re-
presenten, pero en general es fa is d’'una extensa



xarxa de proveidors, tant locals com internacio-
nals, que subministren les peces i alguns moduls.
Jordi Serrat resumia la cadena de valor de la fa-
bricacio: «Dissenyem, encarreguem a proveidors,
muntem, comprovem i enviem a client.»

A una pregunta del membre de FemCAT Da-
vid Marin sobre l'especificitat de les maquines
construides, responia Jordi Puig que el grau de
personalitzacié és molt alt. A causa dels requeri-
ments reguladors dels equipaments que es fabri-
quen, cal seguir uns procediments molt estrictes
de validacié i acceptacio per part del client. Es
habitual que els tecnics de les empreses clients
passin dues setmanes a la planta de Telstar super-
visant algunes etapes del muntatge i validant-ne
les funcionalitats, fins que es produeix ’'accepta-
ci6 formal de la maquina. Aleshores, caldra des-
muntar-la parcialment, transportar-la fins a I'em-
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placament del client i, de nou, validar-la i accep-
tar-la. No acaba aqui el procés, perque el client ha
de passar aleshores pel procés de capacitacio, la
seva propia formacio en la formulacié i I'as dels
equipaments. Un equip de Telstar sera amb ell en
tot moment també durant aquest procés.

A la fabrica, s’estaven muntant en aquell mo-
ment equips tan diversos com esterilitzadors de
xeringues i material de quirofan, liofilitzadors
amb esterilitzador i sense, i també un dels nous
productes de I'empresa, sostres de quirofan amb
flux d’aire laminar i cabines de manipulaci6 de
mostres.

Acabada aquesta visita, 'equip de Telstar va
acomiadar el grup de diputats i membres del
CAPCIT i de FemCAT i es va donar per acabada
l'edicié del programa Empreses i Parlamentaris
dedicada a les empreses intensives en recerca.
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ANNEX1

RELACIO DE PARTICIPANTS

PARLAMENTARIS

G.P. de Convergencia i Unid

—1I. Sra. Elisabeth Abad Giralt
—1I. Sra. Dolors Batalla i Nogués
—1I. Sr. Salvador Bordes i Balcells
—1I. Sra. Meritxell Borras i Solé
—1I. Sr. Francesc Bragulat i Bosom
—H. Sr. Antoni Ferndndez Teixid6
—1I. Sra. Dolors Gordi i Julia

—1I. Sra. M. Merce Jou i Torras
—1I. Sr. Josep Maria Llop i Rigol
—1I. Sr. Benet Maimi i Pou

—1. Sra. Angels Ponsa i Roca

—1I. Sra. Montserrat Ribera i Puig
—1L. Sr. Josep Rull i Andreu

G.P. Socialista
—H. Sra. Montserrat Tura i Camafreita

G.P. del Partit Popular de Catalunya
—Excm. Sr. Rafael Luna Vivas

—1. Sr. Juan Milidn Querol

—1I. Sr. Santi Rodriguez i Serra

G.P. d'Iniciativa per Catalunya Verds - Esquerra Unida
i Alternativa
—I. Sra. Merce Civit Illa

G.P. dEsquerra Republicana de Catalunya
—I. Sr. Pere Aragones i Garcia
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CONSELL ASSESSOR DEL PARLAMENT SOBRE CIENCIA

| TECNOLOGIA (CAPCIT)

—Sr. David Serrat Congost, de I'Institut d’Estudis
Catalans

—Sra. Belen Lopez Sanchez, de la Fundacio Institucio
Catalana de Suport a la Recerca

—Sra. Silvia Atrian, de la Universitat de Barcelona

—Sr. Tomas Molina Bosch, del Consell Catala de la
Comunicacié Cientifica

EMPRESARIS DE FEMCAT

—Sr. Carles Sumarroca, vicepresident de Comsa Emte i
president de FemCAT

—Sr. Ernest Sales, vicepresident de vendes EMEA
i vicepresident de FemCAT

—Sr. Xavier Cambra, president de Deria Editors
i secretari general de FemCAT

—Sr. Joan Gumma, vicepresident d’Abantia i responsable
del programa Parlament i Empresa

—Sr. Ricard Aubert, conseller de Simon i membre
del Patronat de FemCAT

—Sr. Ramon Carbonell, vicepresident de Copcisa
i membre del Patronat de FemCAT

—Sr. Jaume Sanabras, conseller delegat ' EKM Group
Human Capital i membre del Patronat de FemCAT

—Sr. David Marin, conseller delegat d'Inaccés
Geoteécnica Vertical

—Sr. Ricard Penadés, director de Medgroup

—Sr. Xavier Pujol, conseller delegat de Ficosa

—Sr. Josep Torres, conseller delegat d’Intermas

—Sr. Roger Valsells, gerent de Nuriolma



EQUIP DE SUPORT

—Sra. Teresa Navarro, secretaria técnica de FemCAT
—Sra. Vanessa Pey, del Parlament de Catalunya
—Sra. Noemi Osorio, del Parlament de Catalunya
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ANNEX 2

RELACIO D’ACTIVITATS

Dijous, 12 de gener

ARITEX CADING

09.00 h BENVINGUDA A CARREC DE:

12.00 h
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Sr. David Lépez, director general d’Aritex
Sr. Carles Sumarroca, vicepresident de Comsa
Emte i president de FemCAT

PRESENTACIO CORPORATIVA DE LENTITAT A
CARREC DE:
Sr. David Lépez, director general d’Aritex

PREGUNTES | DEBAT

VISITA A LES INSTALLACIONS A CARREC DE:
Sr. David Lépez, director general

Sr. Francesc Espada, director técnic

Sr. Juan Domingo, coordinador de projectes

HEWLETT PACKARD

BENVINGUDA | PRESENTACIO DE HEWLETT PACKARD
A CARREC DE:

Sr. Santiago Morera, vicepresident i director
general de Hewlett Packard

PRESENTACIO DE LENTITAT IDNEO
A CARREC DE:
Sr. Enric Vilamajd, responsable dIDNEO

13.00 h RECORREGUT PER LES INSTAL-LACIONS DE

14.15h

HEWLETT PACKARD ACOMPANYATS PER:

Sr. Santiago Morera, vicepresident i director
general de Hewlett Packard

Sr. Antoni Crespo, conseller delegat de Hewlett
Packard a Espanya

Sr. René Clusa, director general de vendes a
Espanya

Sr. Manel Martinez, vicepresident de negocis
daarts grafiques EMEA.

Sr. Antonio Mazo, vicepresident doperacions
mundial darts grafiques

DINAR INSTITUCIONAL
presidit per la M. H. Sra. Nuria de Gispert,
presidenta del Parlament de Catalunya.
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Divendres, 13 de gener

TELSTAR

10.00 h BENVINGUDA A CARREC DE:
Sr. Ton Capella, president executiu de Telstar

PRESENTACIONS A CARREC DE:

Sr. Ton Capella, president executiu de Telstar:
«D'on venim, on som i on anem»

Sr. Jordi Puig, director corporatiu vendes i
marqueting: «La proposta de valor de Telstar»
Sr. Jordi Serrat, director corporatiu denginyeria
i tecnologia: «El nostre “fons d’'inversi6¢” de
projectes d’'innovacio»

PREGUNTES | DEBAT

11.30 h  VISITA A LES INSTALLACIONS DE TELSTAR
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