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UN NOU PARADIGMA

D'ENLLUMENAT URBA

Una empresa de Barcelona crea un sistema que preveu
el comportament d’instal-lacions electriques del carrer

ALBERT RIGOL BRULENRS

na apagada generalitzada deixa
sense llum un barri sencer dels
afores del poble. Els fanals han
deixat de funcionar. Tres carrers
seguits, ara al centre d’'una tran-
sitada ciutat, s’han quedat sense sema-
fors: s’han fos d'un moment a ’altre.
Sén situacions poc habituals, pero que
encara avui alteren el funcionament
normal de la vida urbana. Les conse-
qiiencies son caminar de nit a les fos-
ques o conduir sense dispositius de con-
trol en interseccions viaries d’alta ve-
locitat. No fan gaire gracia, i encara
menys si t’hi trobes de cop i volta.
Pero aquests errors puntuals es po-
den preveure. O almenys aixo és en el
que esta treballant una empresa amb
seu a Barcelona que té entre mans una
einapioneraenel sector: un sistema pi-
oner d’assistenciaremotad’enllumenat
urba que fa Gs de la intel-ligéncia artifi-
cial. LuzIA ésunaeina que permet ana-
litzar dades, realitzar prediccions i an-
ticipar la presa de decisions per desen-
volupar una gestié més sostenible i efi-
cient del servei d’enllumenat public de
les ciutats. Ha sortit dels cervells de
I’equip de SECE, una companyia cente-
naria que té més de 300 treballadors i
que preveu tancar aquest 2024 ambuna
facturacio de 37 milions d’euros, xifra
que millorales vendes de fa un any.
Darrere d’aquesta empenta econo-
micahihal’exitd’un sistema que de mo-
ment no té competidors, almenys en el
sector de I’enllumenat urba. En que
consisteix? “El que fa aquest sistema és
agafar dades i buscar correlacions, que
es converteixen en patrons de compor-
tament, i aquests patrons et permeten
predir el que passara”, explicaal’ARA el
conseller delegat - director general de
SECE, Jordi Escriche. El que donaun
punt afegit, segons aquest directiu, és
que en el sistemaes potintegrar qualse-
vol sensor, cosaque converteixI’einaen
un sistema altament versatil. “Si incor-
porem un sensor de climatologia dins
del quadre, o de contaminacid, o hi in-

SECE

corpores cameres de transit, et donara
més informacid. La tercera cosa que té
és que fa servir fonts d’informacio ex-
terna: podem connectarel sistemaales
dades de transit o al Meteocat”, afegeix.
El sistema es troba actualment en fase
de recopilacio de dades. La companyia
jahainstal-lat més de 500 d’aquests sis-
temes en una vintena de municipis.
“Hem pogut arribar a algunes conclu-
sions, per0 encara s’esta implemen-
tant”, diu Escriche. Les primeres avalu-
acionshan servit per comprovar que les
correlacions son fiables, i n’hi ha casos
concrets. En el camp de lameteorologia,
per exemple, aquesta eina ha detectat
que hi ha més avaries quan hi ha condi-
cions climatologiques adverses. “Si el
Meteocat et diu que hi haura una situ-
acié determinada, i tenim un sensor
d’humitat, al final la correlacid et dira
que tens un percentatge elevat que la
zona s’avarii o s’apagui”, afegeix.

Aquest exemple s’estén a altres casu-
istiques: si hi ha époques i hores deter-
minades en qué per un carrer passa
molta més gent de I’habitual, es podra
regular la llum en funcio del transit de
persones. “També pots donar-li més da-
desi, sihi passen molts vehicles, serain-
teressantregular el transit”, explica Es-
criche. De fet, d’aqui va néixer la idea:
a SECE van adonar-se que disposaven
de moltes dades ales quals podien do-
nar un millor as. “El més important és
que ésun sistema que, a part de tenir tot
el tema de la IA, és escalable. Pots po-
sar tots els sensors que vulguis, i el pots
personalitzar: per a un municipi I'im-
portant sera la contaminacio acustica i
peraunaltre el control d’accessos”, afe-
geix. De moment, ’empresa esta parlant
amb diferents municipis per escoltar el
que més els interessa.

La companyia, al llarg dels seus 112
anys d’historia, s’ha dedicat a vendre

serveis, manteniriinstal-lar enllumenat
public, cosa que incloudes de fanalsi se-
maforsfins apilones eléctriques de con-
trol d’accésicameres. “L’activitat prin-
cipal ésI’enllumenat public”, detalla Es-
criche. “Fins ara, de manera presenci-
al oremota, es podien fer algunes coses,
com controlar els consums, regular
quan s’encén i s’apaga, regular les cor-
besluminiques (donar més o menys in-
tensitatalallum, en funcido del’épocade
I’any) i verificar els consums d’energia,
no gaires coses més”, diu Escriche.
Ara, amb la recopilacid de dades, la
companyia podra establir totes aques-
tesialtres correlacions que podran in-
clis esmenar errors abans que els siste-
mes deixin de funcionar. “Siplanifiques
la feina, no hi hauras d’enviar operaris.
I la ciutat funciona millor”, resumeix
Escriche. Aixo pot significar que els car-
rers sense llumiels seméafors sense fun-
cionar passin a ser coses del passat.
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1 Mercat de Sant Antoni, a Barcelo-

na,unnois’aturadavantel taulell de

CasaSendra. Repassalesvitrinesde

laxarcuteriaihi compra unes llon-

zes de pernil serra, unbullblanciun
parell de fuets. “Etsdel barri?”,li pregun-
ta el dependent mentre li acosta el data-
fon. Quan li respon que si, s’ajup sota el
taulell, allarga el bra¢ dins d'una capsa i,
d’amagatotis, li regala un mantecado Fe-
lipe IT perque se ’endugui a casa. “No en
facis cas, del nom: tu tasta’l i, si t’agrada,
quesapigues que envenc”,lidiu. L’estam-
paes reprodueix arreu. Aquests dies de
Nadal, endiverses parades de mercatico-
mercos de proximitat, han aparegut cap-
ses amb la cara de Felip I de Castella, el
logotip del producte estrella de 1a Confi-
teria Blancanieves Tejedor.

De les instal-lacions que aquest nego-
cité en un poligon industrial de Vitoria,
amitjans de novembre comencen a sor-
tir-ne camions carregats de capses. Al'in-
terior, embolicats dins d’un paper blanc,
hi haels cobejats mantecados. Estan fets
només amb quatre ingredients: farinade
blat, sucre glac, llard de porc i farina
d’ametllamarcona. Pero, totiaixo,sonun
exit. “No sén només uns dolcos de Nadal,
sind que la marca els ha sabut vestir com
unaexperiéencia”,diu Carolina Luis-Bas-
sa,directoradel master de marquetingde
la UPF-Barcelona School of Manage-
ment. De fet, no son gens facils d’aconse-
guiriaixon’esperonalafama. “Produccio
limitada”, s’afanyen a anunciar al comp-
te d’Instagram els responsables d’elabo-
rar-los,alabiografiadel perfil. S’elaboren
artesanalmentamb ingredients de molta
qualitatitenen una plantilla reduida: se-
gons les dades del Registre Mercantil, son
només divuit treballadors.

Toticomercialitzar-losnomésdel 15
de novembre a la primera setmana de
gener, el 2023 van facturar més de 4,5
milions d’eurosivan tancaramb nume-
rosverds: 824.000 euros de benefici. No
son pas barats: es venen a 41 euros el
quilo, a gairebé 1,60 launitat. Pero, quin
és el secret per haver sabut posicionar
tan bé un producte al mercat amb una
estacionalitat tan marcada?

UNA BONA HISTORIA

“Quan et parlen de Felipe II,immediata-
ment sents que no estas comprant un
mantecado qualsevol, siné unde molt au-

EL SECRET

DELS FELIPE II,
ELS MANTEGADOS
MES SELECTES

La companyia factura
4,5 M€ anuals tot
i comercialitzar el producte
només durant 50 dies

MARG AMAT

tentic i especial: han sabut transmetre la
historiaque hihadarrere el producte”, diu
Iexperta. En temps de Felip II (1527-
1598), a Espanyaels polvoronsimanteca-
doseren anecdotics. Defet, totjustacaba-
ven de néixer els primers, als municipis
sevillans d’Estepa i Antequera. Segons la
marca, hi ha referéncies literaries, tradi-
cionsillegendes que apunten que el man-
tecado va ser el producte que el comte de
Benavent va oferir a Felip II perque re-
galés ala seva esposa Isabel de Valois, de
qui estava bojament enamorat. “El nom
dels nostres mantecados surt d’aqui”,
aclareix ’empresa.

Arabé, la recepta que va cruspir-se la
reina consort famés de 500 anys no té res
aveure amb I’actual. Els Felipe II que avui
estrobenalesbotigues van néixer el 1900,
enun carrer de Sevilla. Alla, el mestre con-
fiter Juan Alvarez Fernandez va obrir-hi
una fabrica d’aquest tipus de dolcos i va
crear lamarca: el nom, el color granade la
tinta, la silueta del rei i la frase “Exquisi-
tos mantecados Escorial” que encara avui
I’envolta. E11903 varebre la Medallad’Or
del’Exposicio Internacional de Madrid. El
1918, Fidel Diez Pérez, un confiter basc, va
acordar amb ell explotar lamarcailare-
ceptaales provincies del nord d’Espanya.
Elsseusfillsvan allargar-ne lacomercialit-
zaciéfinsaladécadadel 1990, quanlamar-
cava passar a les mans de I’actual Confi-
teria Blancanieves Tejedor.

“La barreja entre l'origen andalus i la
continuitat basca no ha restat gens d’au-
tenticitat al producte: de fet, hi ha afegit
una dimensié cultural molt interessant”,
diu Luis-Bassa. Per a ella, els bascos tenen
una tradicio culinaria molt arrelada i una
cura especial pels productes de qualitat.
“La tradicié espanyola i 'enfocament em-
presarial baschan sabut mantenirl’esperit
d’aquests mantecados i dotar-los d'un im-
puls renovat per arribar a uns altres mer-
cats”, apunta. Avui, 'obrador en distribu-
eix a unavintena de paisos i encara conti-
nua obtenint premis. L’tltim, el Superior
Tast Award 2024, que atorga I’'Internatio-
nal Taste Institute des de fa més de vint
anys. Alesvitrines també hi té guardonsre-
collits a Portugal, Suissa, Franca, Polonia,
I’Argentina, Meéxic, els Paisos Baixos i Ita-
lia. “De lamateixa maneraque al’imperide
Felip IT no es ponia mai el sol, el manteca-
do que fem esta molt estes pel mén”, fan el
simil els propietaris actuals.

LA BUTXAGA

Catalunya i
Pestalvi en 'IRPF
no s’entenen

auns quants dies vam parlar de

les reduccions com a metode

d’estalvien la facturade 'TRPF

i les aportacions als plans de

pensions. De reduccions, per a
aquest any, n’hi ha més. Per exem-
ple: 3.400 euros en cas de fer la de-
claracié conjunta entre els conju-
ges. Aixo si, ’executiu espanyol es
planteja eliminar-laperal 2025: un
increment fiscal més.

Pero aquest cop parlem de les
deduccions, és a dir, d’'una rebaixa
directa del resultat que ens surt a
pagar o a tornar. Cal dir que cada
comunitatautonoma té la potestat
de regular-les i que no s6n comu-
nes atot’Estat. Us podeuimaginar
que a Catalunya no en som pas li-
ders. Només com a exemple, a Ca-
talunya en tenim 10, a Madrid 12,
aLaRiojal6 (unaés perferesport)
ial Pais Valencia 38.

A Catalunya hi ha deduccions
de ’IRPF per naixement
d’unfill, viudetat o, en menors
de 32 anys, del lloguer del pis

Per desgracia, ens afecta la nor-
mativa més restrictivaino hiha gai-
res opcions. Repassem-ne algunes.

® En cas de naixement o adopcid
d’unfill o en cas deviudetat durant
I’exercici, la deduccio és de 150 €.

® En cas de viure de lloguer com a
habitatge habitual, et pots des-
gravar 300 € si tens menys de 32
anys o has estat en situacié d’atur
més de sis mesos.

e També es poden deduir els inte-
ressos dels préstecs per als estu-
dis de master o doctorat que ator-
gal’AGAUR (no serveix un banc).

e En el cas de fer reformes a I’habi-
tatge habitual, es pot deduir
I'1,5% de 'import facturat.

e Es poden fer donacions a entitats
que promoguin la llengua catala-
nao occitana,lainvestigacio cien-
tifica o el medi ambient, amb li-
mits d’entre el 5% i el 30% de la
quantitat aportada.

En resum, a Catalunya paguem
I'IRPF més car de tot ’estat espa-
nyol. Nonomés tenim el tipus impo-
sitiu més alt, sin6 que també tenim
les deduccions més reduides. Caldra
veure quines aplicaran als nous
pressupostosdel 2025 (sin’hiha).1,
laveritat, tenim molt a aprendre de
laresta de territoris de ’Estat.

Professor de la UPF-BSM &
@AndreiiBoar
L
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“LA POLITICA DE PREUS
BAIX0S DEL CAVA S’HA

GARREGAT EL PENEDES™

PEPE RAVENTOS

Director general dels cellers Raventos i Blanc

ALEX FONT MANTE

epe Raventds (Barcelona, 1974) té les idees

molt clares. Potser perqueé ha viscut als Estats

Units o potser perque li ve de familia: als anys

80 el seu avi va decidir trencar amb Codorniu,

I’empresa familiar, i fundar el seu propi celler,
Raventos i Blanc. El 2012 aquest celler va decidir
sortirdelaDO Cava,la qual veien desprestigiada. En
els anys posteriors altres cellers van seguir els ma-
teixos passos, tot i que amb férmules diferents. Ara
Pepe Raventds malda per crear una nova DO que
aglutini tots els productors de qualitat que té el Pe-
nedes. Viu el territori amb passio: “El gran error del
cava va ser oblidar la part agricola i aquest és I’exit
de Franca”. I proclama, convencut: “Tenim una
oportunitat increible”.

Quin és I'origen de Raventds i Blanc?
Eslacontinuacié delllegat de lafamilia Raventds/Co-
dorniu, vinculada a aquest territori almenys des del
1497, que és des que ho tenim documentat. En aques-
tafincajaestavem fentvien aquella época. I penso que
des de molt abans, perque el Penedeés té 3.000 anys
d’historia vitivinicola. Nosaltres venim d’aqui: la fin-
caagricola ha passat de pares afills durant vint-i-una
generacionsihadonat naixement a diferents projec-
tes. Per exemple, Codorniu va sorgir d’aquesta finca,
quan el 1872 Josep Raventds Fatjo va elaborar el pri-
mer xampany amb el metode classic al’estat espanyol.
El meu avi, Josep Maria Raventds i Blanc, va dirigir
Codorniu durant quaranta anys...

...fins que es va desvincular de I’empresa per
desavinences amb la resta de familiars.

Si, amb els seus cosins. Ell, que era el primogenit, es
va vendre la participacié a la companyia. Perd vam
continuar establerts en aquestafinca historica. Mal-
auradament, molt poc després de crear ’empresa
I’avi va morir, el 1986, d’un atac de cor.

El motiu del trencament familiar quin va ser?

Hi hauria gent que podria respondre aquesta pre-
gunta millor que jo, pero hi havia dos motius: amor
iodi. Es a dir, manca d’amor [cap a Codorniu] de la
familia, que vivia a Barcelonaino s’estimava el Pe-
nedes. Per tant, la familia no entenia que el futur de
Codorniu havia de passar per la qualitat i el presti-
gi,iesvaposar nerviosaperque Freixenet vacomen-
car a produir més milions d’ampolles que Codor-

niu... fent la quantitat de trampes que Freixenet fe-
ia, perque Freixenet ha sigutla gran plaga del nostre
territori. Al final, aquesta politica de preus baixos del
cavas’ha carregat el Penedeés en tots els sentits: agri-
colament, industrialment, etc.

Aixo0 era el problema d’amor. I I’'odi?
Lapartd’odieralagelosia. No estabé que hodiguijo,
pero el meu avi era una persona empresarialment
molt respectada, perque va tirar endavant el projec-
te, perque estava molt implicat en el territori, perquée
erarespectat a Franca... Jo diria que sén tipiques si-
tuacions d’empresa familiar.

Llavors, es mor ’avi sobtadament i el teu pare,
Manuel Raventds, es veu empes a impulsar el
projecte que havia visualitzat ’avi.

La gent que continua la visio de ’avi ho fa més amb el
cor que amb el cap, i es fa una inversié en unes caves
excessives. Es facom un mausoleud’homenatge al’avi
iesposaunequip unamicamassagran de marqueting,
de despatx.I amb la crisi postolimpicadel 1993,1a com-
panyiaestava... Johevist el [José Maria] Ruiz-Mateos
entrantaqui, demanantal meu paresilivenial’empre-
sa per una pesseta.

Com es va poder resoldre la situacié?

El meu pare també va actuar molt amb el cor. Tot-
hom li deia que no ho fes, pero es va vendre a Co-
dorniu la casa que havia heretat ell, va vendre 30 de
les 130 hectarees que tenia, també una finca que te-
niem a Bordeus... tot per tirar endavant el projecte.
I més endavant el meu oncle, Higini Raventés, li va
suggerir que m’incorporés a mi a ’empresa. El meu
pare al principi no ho volia perqué erauna cosa molt
arriscada. Pero vaig comencar a treballar amb el meu
pare ’any 1999 i, de mica en mica, vam anar capgi-
rant la situacid.

I com esta avui Raventos i Blanc?

Esta fantastic. Es un projecte empresarialment molt
petit, pero amb molt de sentit. Sentit per tota unatra-
dicié familiar, una energia i una estima. Pero sobre-
tot sentit per al territori. Amb la Susana [la seva do-
na] hem sabut fer el canvi generacional. Es una mar-
ca molt respectada al mén i amb un equip molt moti-
vatimoltalineat. Hi hamoltissims cellers al mén, pero
potser de prestigi n’hi ha10.000. Jo diria que ara Ra-
ventos i Blanc es troba en el top 500 del moén. Pero es-
tem treballant per ser al top 100. I aixo vol dir ex-
celléncia. Vivim aqui, ens ho estimem. Estem en un
moment molt dolc.

PERE VIRGILI
&

Vosté sempre parla de la necessitat de centrar-
se en la qualitat en comptes de la quantitat, que
és el que van fer els dos grans gegants del cava,
Freixenet i Codorniu. El volum no és gens
important per tenir prestigi i reputaci6?
Enelmén del vi és al revés: com més gran ets, menys
prestigi tens. Inevitablement. Si vols jugar la carta
de LVMH, que té Dom Pérignon, només pots subsis-
tir amb els pressupostos de marqueting que té
LVMH, injustificables des del punt de vista del ne-
gocidel vi. Una altra cosa és que guanyis diners amb
la construccidiels destinis al vi, al’estil també d’Eu-
len amb Vega Sicilia. Si no, és insostenible. I segon:
Dom Pérignon, en el moén del vi, no té cap prestigi.
En té entre la gent que té molts diners i ni idea de
vi. Pero els que en saben, de vi, no demanen un Dom
Pérignon. Demanen un Selosse, un Larmandier Ber-
nier... petits productors! Gent que s’ho estima des
d’una optica agricola, viticola.

El gran error del cava, per tant, va ser optar pel
volum i no per la qualitat?

El gran error és oblidar la part agricola. I aquest és
el gran exit de Franca. Molts es pensen que la Xam-
panya és la regié de més exit perque els reis beuen
xampany i tal... No! Es perque el poder del xampany
el té el pages.

Esell qui marca el preu?

Hihaun comite interprofessional que es reuneix ca-
da any, amb paritat entre viticultors i elaboradors.
Analitzen la situacié del mén i del xampany i pac-
ten el preu del quilo de raim i una altra serie de me-
sures que comencen en I’agricultura. Que és el con-
trari del que hem fet aqui. Aqui ens hem pensat que
Freixenet era la gran casa... pero Freixenet se salta
aquest enfocament agricola. Illavors s’esprem el ter-
ritoriiens portaalasituacié actual del Penedes. Ai-
xi com dic que Raventos i Blanc esta en un moment
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molt dolc, el Penedes esta molt necessitat. Pero al-
hora és un moment molt interessant, de revolucid.

Una cosa increible és que el cava va optar per
Iluitar la batalla del volum, pero també I’ha per-
dut: el prosecco italia ha fet un gran salt i ha
arrasat el cava. [Segons Eurostat, el 2010 Italia i
Espanya exportaven practicament el mateix
volum de litres de vi escuméds, mentre que el
2023 Italia gairebé triplicava Espanya: 494
milions de litres versus 171 milions].

Es que en volum no guanyaras mai el prosecco perqué
és un altre metode, que es fa amb segona fermenta-
cid en diposit i no en ampolla, com el cava. A més, es
produeix en un territori molt més plujos, de manera
que produeixen molts més quilos de raim de manera
natural. I, finalment, el fan els italians, que son els reis
del marqueting.

Tornem a la situacié del Penedés. Diu que esta
en un moment de revolucio.

El potencial qualitatiu del Penedés per fer vins és
al-lucinant. Som conca mediterrania, on pertanylavi-
nyade formanatural, igual que I’'olivera. Inohodicjo,
ho diuen 5.000 anys d’historia: egipcis, fenicis, grecs,
romans... hodiulaclimatologia! ’enemic de lavinya
és la humitat, que ve de la pluja. Fins i tot en una cri-
si climatica i amb sequera extrema, el xarel-loi el su-
moll estan fent uns raims acollonants, d'una madura-
cig perfecta. Amb molt poca produccio, perd amb una
acidesa bonissima. Aix0 és clau per entendre per que
aquesta és una vall privilegiada a escala mundial.

Més que la Xampanya?

Elxampany ha convencut el mén que és la millor zo-
na per fer-hi escumosos, pero no ho és! Tenim una
oportunitatincreible, pero nolasabem fer valdre. Ai-
X0 ja ho va veure Raventds Fatjé el 1872, quan veu
I’exit que estan tenint els productors de xampany i

diu: “Fem-ho nosaltres, que tenim millors condicions
climatologiques™.

El seu diagnostic és compartit per diversos
cellers reputats del Penedés, pero les solucions
han estat diverses. Alguns van deixar la DO Cava
per muntar Classic Penedés. Uns altres van
optar per crear la marca Corpinnat. La mateixa
DO Cava va crear una nova categoria, que era el
Cava de Paratge Qualificat. I vosté proposa crear
una nova denominacié d’origen: Conca del Riu
Anoia. Per que tantes solucions per a un mateix
problema?

Laimatge del cava esta massa tacadaivam ser els pri-
mers que vam detectar aquesta necessitat. Per aixo ja
el 2012 vam sortir de la DO Cava. Des del primer dia
vam veure que el Penedés necessita una denomina-
ci6 d’origen d’escumosos de qualitat. Pero els catalans
hem d’aprendre a posar-nos d’acord i ara estem apre-
nent a posar-nos d’acord. Ja n’hi ha prou de culpar
FreixenetiCodorniu: els que volem treballar amb qua-
litat hem de posar-nos d’acord.

Sorprén molt que la DO Cava s’apliqui fins i tot a
escumosos fets a les Canaries.

Niales Canaries ni al’Aragd. Cadascu pot fer el seu
escumos, pero el Penedes, sivol reivindicar aquest
potencial de qualitat, necessitauna DO del Penedés.
En el vi, quan vols jugar la Champions League i ser
un top 100, el protagonista no és la marca. Es el ter-
reny, el clima, la plantaila tradicié. I I'inic instru-
ment mundialment contrastat que té prestigi és la
denominaci6 d’origen.

Les alternatives que han creat Corpinnat o
Classic Penedés no us convencen?

Nosaltres vam creure que Classic Penedés no era prou
ambiciosa. Vaserimpulsadasobretot perelaboradorsde
vi tranquil. Pel que fa a Corpinnat, ells proposen crear

unamarcacol-lectiva, pero el que cal ésuna DO. Les mar-
ques collectives, per llei, no poden defensar un origen.

Amb Corpinnat, per tant, esteu alineats en
requisits qualitatius?

I tant! M’agradaria que fossin una mica més ambici-
0s0s, perqué permeten utilitzar chardonnay o pinot
noir, pero per requisits estariem d’acord de seguida.
Pero no vam sortir de la DO per crear una marca
col-lectiva, siné per crear una altra DO. I crec que ho
aconseguirem.

Entén que el consumidor catala, davant d’aquesta
proliferacié de denominacions, estigui confés?
Esclar, pero no per aixo podem rendir-nos i anar a un
model menys ambicids. Ara és com si estiguéssim en
obres per construir una DO d’escumosos de prestigi,
iles obres sén incomodes. En deu anys hem de ser ca-
pacos de tenir la DO. Som una mica lents, pero és que
som catalans. Ens agrada remar cadascu cap al seu cos-
tat. Com pot ser que tinguem la ciutat més elegant del
Mediterrani i no siguem capacos de construir presti-
gi? Som un pais elegantissim, pero no ens ho creiem.

Raventds i Blanc és el celler que paga el preu més
alt pel raim als pagesos. Per qué és tan impor-
tant per a vosté pagar més?

No es poden fer escumosos de qualitat per sota d’un eu-
ro el quilo de raim. I creiem que no és suficient. El xam-
pany esta molt per sobre! Si el pages no es guanyalavida,
llavors produeix molts quilos, pero de varietats que no es-
premen les qualitats del territori. Ara paguem un euro.
Siamb el pas dels anys ho podem apujar a tres euros, en-
cara estarem a menys de la meitat del que es paga pel ra-
im del xampany! Per tant, som competitius. Com amb el
xampany, cal crear un comite interprofessional que pro-
tegeixi aquest territori, comencant pel preu del raim.

Per cert, el fet que Freixenet i Codorniu passes-
sin a mans de capital estranger gairebé al mateix
temps creu que va ser una mala noticia?

Molt mala noticia. Tenir un propietari que s’ho estimi
és un actiu importantissim a llarg termini, i més en un
negoci amb tant d’impacte agricola i paisatgistic com és
el vi. Catalunya no hauria d’haver deixat que passés.

Raventos i Blanc va facturar 9,3 milions el 2022.
I'treballem perarribar als 10 milions enguany. Un terc
de les vendes s6n a Nord-ameérica, un altre terc al’es-
tat espanyoliun altre alaresta del mon.

El seu objectiu és créixer en vendes?

Realment, no. Volem créixer en prestigi. Estar entre el
top 100 del mon. Treballar per la DO, inspirar altres
marques perque dos tercos de la produccid els expor-
tin a un preu alt. I treballar pel territori. El Penedes
ésun parc natural productiu al costat de I’area metro-
politanaiaixo no té preu! Aixo s’ha de cuidar. Hem de
pensar a cent anys vista, no a quatre. On volem situar
els vectors de creixement de logistica?

Veu el Penedés amenacat?
No és que hi hagi una amenaca... és que és latent.

La seva generacié lidera ara I’empresa. Tenen
quatre fills... Ja saben qui sera el successor?
LaSusanaijo creiem que ésimportant que primer tre-
ballin fora durant deu anys, que tinguin altres expe-
riéncies. I ja en parlarem. Es més important que tin-
guin ganes de treballar. De fer vi, ja els n’ensenyaré
jo, sical i quan calgui.

Avui dia com tenen estructurada ’empresa?

Els dos grans projectes son Raventos i Blanci Can Su-
moi. Els primers sén escumosos i els segons sén vins
tranquils naturals. I després tenim Vins Pepe Raven-
tds, el nostre celler d’innovacid, on faig vins naturals,
de produccions molt petites. De vegades m’equivoco,
no passa res. Pero quan surt bé, ostres, tinc un vi fet
al garatge de casa, com és el Xarel-lo del Noguer, que es
trobaatots els restaurants bistrot de Paris. Vendre xa-
rel-lo natural, a preu alt, als bistrots de vins de pres-
tigi de Paris és brutal! Qué facturem? Uns milers d’eu-
ros? El que importa és com els facturem!
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Josep Maria Rouranoliagraden

elsranquings: ser primer, ser se-

gon, ser ultim... El que de veritat

liagrada éslafeinabenfetail’es-

tima dels seus clients. Pero no
pucresistirlatemptacié de la pregun-
tadel titol. T encara més després d’ha-
ver tastat, una altra vegada, les seves
estimadissimes coques salades. La de
recapte —escalivada amb anxoves-, la
de tomaquet, lad’alberginia, la d’espi-
nacs amb pinyons, lade ceba... Unabo-
na varietat del que és una de les joies
de casa seva.

El Forn Roura, des del 1927 al nu-
mero 15 del carrer de Calaf de Barcelo-
na, a dues passes del Mercat de Galva-
ny, és molt més que una institucio al
barri de Sant Gervasi. El transit de cli-
ents és constant, incessant, quasi im-
parable. Al Roura, el pa és 100% arte-
sanal, surt cada dia de I’obrador pro-
pidelarebotigaipotstrobar-nede to-
tes menes: pa de Viena, de pages, de

L’establiment és una
institucio d’on surten cada dia
unes 1.500 peces, entre pans,
brioixeria, pastes i coques

barra, de motlle, de vidre... Tinc espe-
cial adoracio per les barres grosses,
aquelles que costen tant de trobar, que
et fan viatjar la memoria al temps en
que a tots els forns tenien pa de quilo,
pade mig, pade quart. Barres de totes
les mides, temps sense adotzenar, sen-
se adulterar, sense cadenes de panifi-
cadores que son com fotocopies.

El Josep Maria ens fa passar a
I’obrador en companyiadels seus fills,
el Josep Mariaiel Gerard, que assegu-
ren la continuitat del negoci. Ens rega-
launa classe magistral sobrela cadena
del pa, que comencaales 21.30 amb la
primera elaboracid i llavors es deixa
reposar: “Al panol’emprenyis, sap que
ha de fer!” S’esta dins els calaixos fins
ales 22.10 aproximadament; aleshores
esdonaformaalesbarresis’hadedei-
xar fermentar. Al final, cap al forn.

Unes 1.500 peces al dia surten dels
dosobradors, el del paiel deles pastes,
brioixeriaicoques. “Saps quins son els
secrets? Aquests”. I assenyala els sacs
defarinailes capses d’ous. “Sino es pot
ferambbonafarinaiamb ous naturals,
aquino es fares”, exclama convencut.
Va aprendre I’ofici de petit, al costat
dels pares, el JosepilaTeresa, que ha-

UNA GOGA
DE REGAPTE
FORMIDABLE

vien agafat el relleu de I’avi. “Els pares
hi van deixar la vida, eren uns enamo-
rats delatecnologiaide com podiami-
llorar el producte que venien”.

TREBALLADORS “ARTISTES™

Abandadelabonamateriaprimera, el
segon secret el Josep Maria el té molt
clar: els disset treballadors de la casa,
organitzats en torns entre la botiga i
I’obrador: “No vull artistes, vull gent
del’ofici, artesans, si de cas que I’artis-
tasigui aquell que desenvolupalaseva
professio amb un alt nivell d’excel-1én-
cia, aquest artista si que m’interessa”.

Hi ha una cosa que si que li fa man-
dra: webs, xarxes socials, etcetera, que
elsseus fills liinsisteixen que cal tenir.
Pero ell aposta sobretot per no descui-
dar el tracte i l’atencidé personal:
“M’agrada més la conversa, poder re-
soldre al client tots els dubtes que tin-
gui, aconsellar-lo, que se senti com a
casa.Sempre demano als meus clients
que siguin el maxim d’exigents possi-
ble”. Dilluns alauna del migdiajahan
computat 160 vendes i cadadia en pas-
sen pel taulell més de cinc-centes. I els
caps de setmana i dates assenyalades
més, esclar.

“Ara tothom parla de «massa

mare», pero és un neologisme:

aqui se’n diu «cap de feina»”,
explica Pamo del forn

El Josep Mariano té horari. Viu a so-
bre delabotiga, al principal,iqualsevol
motiu és bo per baixar-hii estar al peu
del cano per al que faci falta. “Ara tot-
hom parla de lafamosa massa mare, pe-
ro és un neologisme importat de fora
—-de I’Argentina, suggereix—; igual que
enuns altres indrets es diu pie o cucha-
ron, aqui sempre s’ha parlat del cap de
feina”. “Sense cap de feinano hi habon
pa”,diucategoric. I ensregalaunaclas-
se magistral sobre la farina, ’aigua, els
enzims,lafermentacidiles temperatu-
res. Es un regal, poder-lo escoltar. Té
seixanta-nou anys i el temps dira fins
quan baixara cadadiaa treballar: “Quan
el teu nom esta penjat sobre la porta,
hi ha una exigencia molt gran, una part
emocional que et subjecta molt”.

No es pot pagar amb diners quan un
client hi treu el cap en temps de pan-
demia o quan van morir els pares del
Josep Mariaivaexclamar: “No tanca-
reu, oi que no?” O un: “Avui no neces-
sito res, pero us vinc a dir bon dia”.
“Saps que? La magdalenano porta cap
de feina, pero les millors sén les que
s’han deixat reposar entre 24 i 48 ho-
res abans de posar-les al forn”. Secrets
d’ofici que valen un imperi.

Fundada el 1927 per Josep Roura, es manté com una fleca tradicional al barri
de Sant Gervasi que elabora el pa de manera totalment artesanal
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INTERESS0S, MOLT
MIGUISMES | MOL
DEUTES PENDENTS™

LS
CEDIDA

El comunicador catala Quim Morales
explica com és la sevarelacio
amb els dinersila feina

JOLIA RIERA ROVIRA

I comunicador Quim Morales ha
nascut en una familia d’emprene-
dors. “El meu avi tenia una fabrica
famosa aqui a Badalona que va cau-

re als anys 80 amb lacrisidel petro-

li. I el meu pare va aconseguir un credit
i va aixecar una empresa important”,
explicaendeclaracions al’Empreses. Ai-
xi doncs, Morales va comencar a treba-
llar fent connexions de cables al’empre-
safamiliar: “No eraunacosa esplendida
pero era per tenir una pagueta de
10.000 pessetes al mes (I’equivalent a
60 euros)”. Suficient per comprar-se els
comics de Mortadel-lo i Filemé i algun
llibre per aprendre tecniques de dibuix.
Després d’estudiar comunicacio
audiovisual, va apostar perlaradio. A
banda de fer de locutor ha treballat
com aguionista, presentador de tele-
visidiarticulista. El comunicador as-
segura que la millor feina ha sigut
“fer un programa que no volia fer”:
“Es tractava de fer el matinal de
RAC105. I amb Xavier Pérez Esquer-

do vam dir: «Proposem un preu, i si
ens ho paguen, doncs ho fem»”. Con-
fessa que a més de gaudir-ne “va ser
una petitavictoria contrael sistema”.
“Normalment t’escatimen i t’ama-
guen els diners reals que tenen per
pagar-te”, explica.

De fet, el locutor remarca que, tot i
ser un sector precari, la feina que ha fet
sempre ha estat ben remunerada:
“L’época en que vaig guanyar més di-
ners és quan se’m va solapar la radio
amb el Catalunya Directe de 8TV”. “Te-
niaunsoumacoixuloafinal de mes. Pe-
ro esclar, quan es va acabar aquell any
fiscal, clatellot d’Hisenda. Crec que
Iinic que en vaig treure va ser comprar-
me 'iPhone més bo del moment. Vaig
pensar: «Potser no val la pena treballar
tant perque al final ho acabes pagant,
podria haver passat les tardes fent la
migdiada o mirant pel-licules»”, recor-
dael presentador.

Exceptuant aquest cas, Morales
sempre ha prioritzat la qualitat a la

quantitat de projectes: “Hi ha épo-
ques en que et surten moltes feines i
pots guanyar molts diners. Pero jo he
preferit no guanyar-los per dedicar-
me a un sol projecte i invertir temps
en lafamilia, els amics o les aficions”,
sentencia. “Ara estic sense feina”,
manifesta.

Fins al mes de juny presentava L iil-
tima hora del mati de Catalunya Radio,
pero “d’'un dia perI'altre” ladireccid va
decidir prescindir del programa: “Es
una mica cruel, aquest mén. Perque,
tot i fer la feina bé i amb bons resul-
tats, arribaun dia que et poden dir que
s’ha acabat”. I segueix: “La radio de-
peén dels criteris de la direccid, que
moltes vegades son bastant injustifi-
cables”. Morales reclama una mica de
responsabilitat: “Si t’avisen a princi-
pis de juny que al setembre ja no faras
el programa, quan vas a les altres
emissores diuen «Ho sento, pero és
que ja ho tinc tot tancat»”.

ESTALVIADOR AMB “SENTIT COM(™

Sobre les seves finances personals, el
comunicador es considera una perso-
na estalviadora: “Sempre tenia un
compte per anar-hi posant uns dine-
rets, encara que fossin pocs”. Ara que
no té ingressos fixos, se’n beneficia.
En aquest sentit, Morales assegura
que per gestionar els diners aplica “el
sentit comn” i la prudéncia. Tot i ai-
x1, una vegada, seguint les indicaci-
ons de I’agent del banc, va posar els
diners en un fons: “Eren 50.000 eu-
ros i vaig arribar a guanyar-ne uns
9.000. Van fer canvis d’agents, a mi

ningu em va dir res, i un dia que vaig
entrar al compte tenia 3.000 euros
menys dels inicials”. Morales va es-
perar a recuperar els diners de ’ini-
ci per treure’ls del fons: “Vaig escar-
mentar, si mai ho torno a fer hi esta-
ré molt a sobre”.

Pel que faal’habitatge, Morales es-
ta hipotecat: “Tinc la gran sort que el
meu pare, quan em vaig casar, ens va
comprar el pis, pero tinc tres fills i vi-
viem en un pis de 90 metres quadrats,
ijano hicabiem. Llavors ens vam hi-
potecar per comprar el pis de sota i
ajuntar-los™.

“Tinc la gran sort
que el meu pare, quan em vaig
casar, ens va comprar el pis’,
explica el presentador

El guionista ara esta centratavendre
produccions propies: “Te’n vas a TV3,
que ésonenteoria hihapressupost, pe-
ro hi ha molts interessos, molts ami-
guismes, molts deutes pendents”. I con-
tinua: “Després queden uns dinerets
per a gent com jo. I, de moment, en el
primer intent no he entrat a la crida”.
En els proxims mesos, Morales traura
un llibre de contes amb I’editorial Un
Capde Broticelebraraunretrobament
de La segona hora, un programa d’hu-
mor que produia a RAC 1 amb Jair Do-
mingueziXavier Pérez Esquerdo, al Te-
atre Victoria.
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PER QUE CAUEN LES
VENDES DE LOUIS
VUITTON 0 VERSACE?

Les preocupacions que la industria
hagi tocat sostre per la davallada de
la demanda son exagerades

The
Economist

quest any hi haura menys bosses

de ma de disseny o sabates de ta-

16 sota’arbre de Nadal. La despe-

sa en articles personals de luxe

caura un 2% el 2024, segons la
consultora Bain. Les vendes d’articles
de modai cuir de LVMH, el conglome-
rat de luxe més gran del mon, han cai-
gut. Kering, ’empresa propietaria de la
firma Gucci, ha emes una série d’avisos
sobre els seus beneficis. Qualsevol per-
sonaquerebiregalsde Versace del Pare
Noel aquest any pot sentir-se una mica
menys satisfeta del que és habitual. La
marca de luxe ven el 40% dels seus pro-
ductes amb descompte.

Aquestes dificultats arriben després
d’un boom extraordinari per alaindus-
tria del luxe. Durant dues decades el
sector es vaexpandir de maneraintel-li-
gent a mesura que les marques arriba-
ven anous clients. L’any 2023 les ven-
des globals de béns personals de luxe
van assolir els 400.000 milions de do-
lars, respecte als 100.000 milions de do-
lars del 2000, segons Bain. La capitalit-
zacid de mercat combinada de les deu
empreses de luxe més valuoses d’Occi-
dent es va acostar al bili6 de dolars, en
comparacié amb els 300.000 milions de
dolars del 2013. Durant els tultims 12
mesos, pero, el seu valor ha caigut en
mésd'un10%iel creixement s’hainver-
tit. ¢Elluxe pot recuperar el seu encant
perdut?

Hihaduestendencies que van impul-
sar el creixement del negocidel luxe. La
primeravaserlaglobalitzacio. Les mar-
ques que van comencar dirigides a les
elits occidentals en indrets com Lon-
dres, Nova York o Paris s’han dirigit ca-
da cop més cap al’est per créixer,iala
Xina en particular. L’any 2000 hi havia
39.000 milionaris al pais asiatic, segons

el banc UBS; el 2023 n’hi havia 6 mili-
ons, més que en qualsevol altre lloc que
no sigui els Estats Units. El mercat xines
varepresentar al voltant del 15% de les
vendes mundials de luxe el 2023, cinc
vegades la seva quota de I’any 2000.
La segona tendencia que va impulsar
aquest creixement va ser la democratit-
zacid. Per arribar a clients benestants,
més enlla dels molt rics, les marques de
luxe van comencar a oferir una seleccio
d’articles a preus menys elevats. Per
exemple, Gucci ara ven mitjons blancs,
que us costaran només 200 dolars. Una
ganga en comparacio amb una bossa de
ma Gucci de 3.600 dolars. Firmes com
Armanio Valentinovanllancar submar-
ques més barates, sovint centradesenro-

A la Xina, els joves
han substituit les bosses
de marca per les de plastic per
Jer gala de la seva frugalitat

bamésinformal. Laindustriaaraparlade
luxe “aspiracional” o “accessible”. Se-
gons la consultora BCG, els compradors
que gasten 2.000 euros o menys a ’any
enbénsiserveis de luxe representen gai-
rebé dos tercos de les vendes totals.
Pero aquests dos motors de creixe-
mentaraestan trontollant. Els compra-
dors de classe mitjana a Occident s’han
vist restringits pels alts tipus d’interes
i tenen menys diners per gastar en els
objectes més refinats. La despesade lu-
xe ala Xina esta limitada per la crisi de
I’habitatge i una campanya del govern
contra les exhibicions de riquesa. En
llocde bosses amblogos de marques, els

KEVIN FRAYER / GETTY

joves xinesos ara porten les seves per-
tinences en bosses de plastic per fer ga-
la de la seva frugalitat.

A més, el banc HSBC calcula que els
productes de luxe sén un 54% més cars
avuique el 2019. Unabossa Dior Lady de
mida mitjana costa ara 5.900 euros, res-
pecte dels 3.200 del 2016. Alguns alain-
dustria estan preocupats perque els di-
esde creixement embriagador no tornin
maimés. Al capialafi,nohihatants com-
pradors de classe mitjanadisposats agas-
tar 200 dolars en un parell de mitjons. I
cap mercat emergent sumara tants con-
sumidorsbenestants enladécadavinent
com la Xina en la decada passada.

No obstant aix0, aquest pessimisme
potser exagerat. D’unabanda, la desac-
celeracid del luxe ala Xinano és tan do-
lenta com sembla. A més, no totes les
marques estan igual d’exposades als
compradors de classe mitjana. Totique
els consumidors menysrics han notat el
sotrac,lallistade grans fortunes segueix
augmentant. Aixo explica que les mar-
ques de luxe que continuen centrades
enels mésrics creixin de maneraespec-
tacular. Brunello Cucinelli, que ven jer-
seis de caixmir per 6.000 dolars, va aug-
mentar les vendes un 12% interanual
durantelsnou primers mesos del 2024.
Elfabricant de lesbosses de ma més co-

bejades del mon, Hermes, vaaugmentar
els seusingressos un 14% durant el ma-
teix periode.

ESTRATEGIES PER CAPTAR CLIENTS

Pero que passa amb les firmes que han
abracatles masses? Moltes estanbuscant
maneres de tornar aatreure els consumi-
dors. Miu Miu, que és propietatde Prada,
ha superat els seus limits amb nous pro-
ductes i campanyes intel-ligents. El seu
enfocament sembla que funciona: les
vendes esvan duplicar en elsnou primers
mesos del 2024. Bottega Veneta, Celine,
Chanel i Givenchy han incorporat nous
directors creatius en els ultims mesos.
L’efecte d’aquests fitxatges, pero, pot tri-
gar temps a veure’s.

Potserla pregunta més important per
aaquestes marques és si poden augmen-
tarl’atractiu perals moltrics mentre con-
tinuen venent molts dels seus productes
al public general. EI 2021 Valentino va
tancar la seva submarca més barata, Red
Valentino. Rolex produeixels seusrellot-
ges més assequibles en volums limitats
per generar sensacio d’escassetat. Chanel
iDiorseparenlamoda caradels seus pro-
ductesdebellesamésbarats. Laindustria
delluxe avui no ven exclusivitat sind “ex-
clusivitat percebuda”. I potser cal recons-
truir aquesta percepcio.
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HISTORIC FRACAS DANES
EN L’ENERGIA EOLICA MARINA

any 1991 a l'illa danesa de Lo-
lland es va construir el primer
parceolic maritim del mon. A al-
ta mar, el vent bufa més forti, a
més, els aerogeneradors podien
ser més alts i tenir més poteéncia. Alho-
ra, no generaven el mateix grau de mo-
lesties que els parcs eolics terrestres.

Tres déecades després d’aquell petit
icarissim experiment col-locant turbi-
nes al mig del mar, I’energia eolica ma-
rina és una font clau a Dinamarca per
assolir la transici6 cap a I’energia lliu-
re de combustibles fossils. Actualment
els parcs eolics danesos del mar del
Nordidel mar Baltic generen el 24% de
lademandad’electricitat del pais, amb
la virtut que els aerogeneradors mari-
tims produeixen més a I’hivern, quan
la necessitat i el preu de I’electricitat
son més elevats.

Amb aquests avantatges, el govern
danes té grans ambicions per ampliar
la capacitat dels seus parcs eolics ma-
ritims dels 2,7 gigawatts actuals fins als
14 gigawatts ’any 2030 i convertir-se,
aixi,en unapotenciadel’energiaverda
aEuropa. Peraixo, el fracas enlalicita-
cié més gran de la historia del pais per
construir tres nous parcs eolics marins
ha caigut com una galleda d’aigua fre-
da en els plans del govern. “Es extre-
madament decebedor i un problema
serids, perque necessitem més energia
eolica marina -va admetre el ministre
d’Energia danés, Lars Aagaard-, pero
hem d’esbrinar per que cap empresaha
optat ala licitacio”.

L’oferta que vapresentar el govern fa
vuit mesos era per construir unaprime-
ra fase amb tres parcs eolics d’un total
de sisparcs nous projectats per’execu-
tiu. El govern havia calculat que la cons-

La licitacio de sis nous parcs eolics, que
havien de convertir el pais nordic en una
potencia de I'energia verda, acaba en fracas

OSCAR GELIS
GOPENHAGUEN

trucci6 de cada parc costaria16.000 mi-
lions de corones a les empreses (2.145
milions d’euros) i que s’havien de tenir
enllestits en cinc anys. El termini per a
la segona part de la licitaci6 s’acaba
I’abril vinent, pero, arran del fracas ini-
cial i del fet que cap empresa hagi pre-
sentat una proposta d’inversio, el go-
vern es planteja reformular la licitacio.

En conjunt, els sis parcs eolics ma-
rins projectats han de proporcionar
entre 619 gigawatts d’energia, cosaque
estradueixenl’electricitat consumida
per 10 milions de llars (en un pais de
5,9 milions d’habitants). A més, el go-
vern també esperava que ’energia dels
aerogeneradors maritims es pogués
convertir en hidrogen verd, especial-
mentimportant per alatransformacié
ecologicadelaindustriaidel transport
aeri i maritim. En aquest sentit, el go-
vern havia promes construir un gaso-
ducte connectat amb Alemanya per ex-
portar’hidrogen verd, malgrat que ara
els plans han quedat ajornats.

En la presentacio del projecte dels
sis parcs eolics marins, ’anunci del go-
vern es va fer a so de bombo i platerets

i amb grans expectatives. Una de les
clausules de lalicitacio era que I’estat
sera propietari del 20% dels parcs, per
la qual cosa el govern esperava que
I’'ampliacié de I’energia edlica marina
es convertis en “unafont d’ingressos de
lamida del fons del petroli noruec, que
contribuira enormement al benestar
dels danesos”, va assegurar en el seu
moment el ministre Lars Aagaard.
Totiaix0,larespostaal’estiudel ge-
gant electric suec Vattenfall va fer sal-
tar les primeres alarmes que la licita-
cié no tindria I’exit que havia previst
I’executiu danés: “Hem mirat ’oferta,
hi ha bon ventiun bon fons mari per
construir-hi parcs eolics, pero ’estat
de’economia mundial no justificauna
inversié tan important”, va assegurar
I’empresa en un comunicat. Una altra
de les empreses que han girat ’esque-
na al projecte és @rsted, la companyia
danesalider del mercat eolic mari, des-
prés que en els ultims mesos també ha-
giretiratlaparticipacio en tres projec-
tes als Estats Units. De fet, els experts
alerten que nonomés a Dinamarcabu-
fen vents en contra de I’energia eolica

marina, perque I’any passat una gran
licitaci6 per construir parcs eolics ma-
rins al Regne Unit també va acabar
sense cap oferta.

Per al director general de Green
Power Denmark, Kristian Jensen, la
inflacié en ’economia mundial i els
alts interessos han comportat que
construir nous parcs eolics marins,
que requereixen una infraestructura
significativament més important que
elsterrestres, “s’hagi convertit en una
obra massa cara i, per tant, els riscos
per ales empreses s6n massa grans”.
Jensen també creu que I’electrificacio
delaindtstriaide sectors clau com el
transport “avancen massa a poc a poc
i, per tant, la demanda d’electricitat
provinent de fonts verdes no augmen-
taproude pressaperque les empreses
energetiques en vulguin duplicar la
produccié”. Peter Sorknees, investiga-
dor ala Universitat d’Aalborg, expli-
caque actualment les empreses ener-
getiques poden ser més reticents a
I’hora d’invertir en nous megaprojec-
tes com els parcs eolics marins “per la
por de vendre I’electricitat a un preu
massa baix, perque si la demanda
d’electricitat no augmenta i s’hi afe-
geix més produccio, els preus cauen i
les inversions de les empreses no te-
nen un retorn”.

Totiaix0, Sorknees alerta del risc que
ladesacceleracio enl’energia eolicama-
rina pugui implicar un retard a I’hora
d’arribar al’objectiu de zero emissions:
“No crec que a Dinamarca siguem capa-
cos d’assolir els objectius climatics, tret
que instal-lem turbines eoliques en al-
ta mar a un nivell més alt que ara; per
tant,hem de discutir les condicions per-
que tot plegat tiri endavant”.
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MERGAT DE FITXATGES

SOLUGIO PROVISIONAL
A LA CUPULA DE MANGO

Toni Ruiz assumira les funcions de president
de la firma de moda temporalment

GARLOTA SERRA LLAGOSTERA

any acaba amb una de les
1 noticies més sonades per a

I’empresariat catala. La

sobtada mort d’Isak Andic ha

deixat Mango orfe de president
no executiu. De moment, sera el seu
conseller delegat, Toni Ruiz, qui
n’assumira la presidéncia
temporalment, ja que és actualment el
vicepresident del consell
d’administracio. Encara queden
moltes coses per reorganitzar la
cadena de moda després de la mort del
fundador, i en les proximes setmanes
en tindrem les claus. D’altra banda,
després de passar per una epoca
turbulenta, que ha inclos un
EROilavenda dels seus
segells editorials a Abacus,
Grup Enciclopéedia
comenca unanovaera, ara
focalitzada en el sector
educatiu. El que n’erael
director general, Joan
Abella, deixa el carrecisera .
substituit per Consol Vancells.
A banda, en aquest ultim Mercat
de fitxatges de ’any parlem també de
canvis a Cellnex, Iberdrola i Factorial.

JOAN ABELLA

Nou director a Fundacio puntCAT
Elfins ara director de Grup
Enciclopedia, Joan Abella, ha
fitxat per la Fundacid
puntCat, on ocupara el

carrec de director general.

Ja estava previst que Abella
deixés Grup Enciclopedia
quan acabés I’any, i sera
rellevat a Enciclopedia per
Consol Vancells. Alhora, Abella
substituira Roger Serra al capdavant
de la Fundacio puntCat —que entra al

#

s

Govern com a director general de
Politica Lingiiistica- a partir del gener
del 2025, pero continuara sent
assessor del consell d’Enciclopedia.

El grup ha passat per una forta crisi
en que ha calgut una reestructuracio
financeraiara, després de vendre la
majoria dels seus segells a Abacus Fu-
tur, objectiu és reenfocar el grup cap
al sector educatiu.

ALEXANDRA REICH

Consellera dominical a Cellnex
Cellnex ha escollit 'austriaca Alexan-
dra Reich com a consellera dominical
de la companyia en representa-
cio del fons sobira de Singa-
pur (GIC). Substituiraala
comissio d’assignacio de
capital de la societat Os-
car Fanjul, nomenat 1’1
d’octubre president no
executiu de 'empresa, se-
gons ha informat ’empresa
en un comunicat ala CNMV.
Reich també forma part de la
comissio d’auditoria i gestio de
riscos de Cellnex i, a més, és membre
dels consells d’administracio de Delta
Fiber NLi Salt SA Suissa, aixi com del
consell de supervisié del grup ING.
Cal recordar que Fanjul va substi-
tuir com a president no executiu
de Cellnex Anne Bouverot I'1
d’octubre passat. L’empresa
va explicar que Bouverot va
deixar la companyia per
centrar-se en la tasca que li
va encomanar el president
de la Republica Francesa,
Emmanuel Macron, com a en-
viada especial per al'organitzacio
de la Cimera Mundial sobre IA que tin-
dralloc a Franca a principis del 2025.

DAVID ZORRAKINO / EUROPA PRESS

MERCEDES MAGPHERSON

Nova directora de persones de Factorial
Factorial, empresa de programari de
gestid i recursos humans per a pimes,
ha nomenat Mercedes Macpherson
nova directora de persones.
Macpherson compta amb més de
20 anys d’experiencia al sector

dels recursos humans, i
arriba a Factorial des de
Globant, on ha
desenvolupat la seva
carrera els ultims 15 anys.
Macpherson es va
especialitzar en relacions
internacionals a la Universitat
del Salvador a Buenos Aires,
I’Argentina, on també va aprofundir
en planificacié estrategica de recursos
humans ala UBA.

HUGH ELLIOTT

President executiu de U'area internacional
d’Iberdrola
El consell d’Iberdrola ha nomenat

Hugh Elliott nou president
d’Iberdrola Energia Internacional —el
holding que agrupa els actius de la
cotitzada a Franca, Alemanya, Italia,
Grecia o Portugal, a més d’Australia—,
amb efecte des de I'1 de gener.
Elliott ha desenvolupat la seva car-
rera al Foreign and Commonwe-
alth Office britanic, en que des-
taca el seulloc com a ambai-
xador a Espanya entre el
20191iel 2024, i també al
sector privat, a Anglo
American PLC, de que va
ser responsable global de
relacions governamentals.
Lafilial internacional de
I’eléctrica també ha incorporat
al seu consell Maria Helena Antolin
com a consellera externa, i manté aixi
la seva vinculacio al grup després del
pas pels consells d’administracid
d’Iberdrola Renovables i Iberdrola SA
-la matriu del grup-.
Antolin és vicepresidenta de la
CEOE.

MANGO

Comiat i commocié en Padeu al fundador
La tragica mort d’Isak Andic en un
accident ha sumit Mango, la seva
gran obra, en dies de commocio i
dol. Dilluns era enterrat I’empresari
idimarts se’l recordava en un minut
de silenci ala seu de ’empresa. En
les properes setmanes caldra saber
qui heretales accions d’Andic i si
aixo afecta la gestio de Toni Ruiz.

(LA SETMANA EN UN MINUT )

APARTUR

Peticio multimilionaria

La patronal d’apartaments turistics
ha fet public aquesta setmana que
les reclamacions patrimonials fetes
ala Generalitat per part dels
propietaris de 7.200 habitatges d’tis
turistic de la demarcacio de
Barcelona arriben als 4.280 milions
d’euros. Es laresposta al decret que
posa fiales llicencies en cinc anys.

URIAGH

Adeu al pare de la Biodramina

La farmaceutica familiar Uriach ha
acomiadat aquesta setmana un dels
homes que la van fer gran. Joan
Uriach, traspassat aquesta setmana
al’edat de 95 anys, va ser un pioner
al’hora d’apostar per la investigacio
i per ’exportacié de productes a
altres mercats. Passa a la historia
com el pare de la Biodramina.

T0US

La familia ho torna a controlar tot
L’empresa de joieria catalana Tous
va fer pablic dijous que ha
recomprat per uns 200 milions
d’euros el 25% de la companyia que
havia adquirit el fons Partners
Group el 2015. Des de I’entrada del
fons, la facturacié de Tous ha
crescut un 75%, per arribar al
record de 477 milions el 2023.
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“OPINIO

LAVELLA

GLASSE

MITJANA

A

[ —

ORIOL ASPAGHS

Economista

a classe mitjana és objecte recurrent d’escrutini.

Del seu enfortiment, o de la seva feblesa, depenen

els pilars que sostenen la societat. Una classe mit-

jana amplia sol anar associada a una major cohe-

si0 social, a un millor funcionament de les institu-
cions (iaunamajor confiancaenelles) iaunamajor ca-
pacitat de creixement economic. Analitzar-ne I’evo-
lucio és, per tant, analitzar la situacio dels fonaments
de la societat.

No és una tasca senzilla, perque no hi ha una tinica
metrica que resumeixi la situacio de la classe mitjana
en una Unica xifra. La mesura que proposa ’OCDE sol
serlareferéncia. Aquesta institucid situala classe mit-
janaenlaproporcid delapoblacio que disposa d’unsin-
gressos entre el 75% i el 200% dels ingressos medians
del conjunt de la poblacid, en cada any.

Als principals paisos desenvolupats, la classe mit-
janas’hareduit forca els darrers anys. Per exemple, a
FrancaiaAlemanyas’hareduital voltant de dos punts
percentuals des d’abans de la crisi financera. La recu-
ladahasigut similar en altres paisos de referencia, com
DinamarcaiAustria. I en economies tan diferents com
Sueécia i els EUA la davallada ha sigut molt superior.
Amb una reculada pronunciada i generalitzada de la
classe mitjanaales principals economies,la preocupa-
cid esta més que justificada.

A Espanya, i també a Catalunya, els ingressos de la
classe mitjanavan patir una forta caiguda durantla pas-
sada crisi financera. Aixi ho constatem en un estudi fet
conjuntament amb en Josep Mestres i publicat a Cai-
xaBank Research. En termes reals, és a dir, tenint en
compte la capacitat de compra, elsingressos de la clas-
se mitjanavan caure un 15% entre els anys 20071 2013.
Amésamés,larecuperaciovaserlenta. Van passar més
de 10 anys fins que la classe mitjana varecuperar el po-
deradquisitiu previal’esclatdelacrisifinancera. El de-
teriorament del poder adquisitiu de la classe mitjana
ha estat pronunciat i persistent els darrers anys.

Pero, segons la definicié de ’OCDE, la classe mit-
jana és un concepte relatiu. El poder de compra de la

classe mitjana de Dinamarcano és el mateix que el po-
der de compra de la classe mitjana de Grecia. I el po-
der de compra delaclasse mitjana danesad’avuino és
el mateix que el poder de compra de la classe mitja-
na danesa de fa 50 anys. Ha crescut de manera nota-
ble. El calcul de la classe mitjana d’un pais s’actualit-
za cada any, d’acord amb la distribucié d’ingressos
de cada any.

L’ENVELLIMENT DE LA CLASSE MITJANA

A Espanya, la crisi financera va anar acompanyada
d’unaforta caigudadelsingressos de la classe mitjana,
i també de la classe baixa i de la classe alta. De fet, els
ingressos van caure de manera similar a tota la pobla-
cio. Aixi doncs, la proporcié de la poblacié pertanyent
alaclasse mitjana es va mantenir relativament esta-
ble durant la crisi, i els darrers anys ha experimentat
unagradual tendenciaal’alca. E12007, abans de la cri-
si financera, el 59% de la poblacié era de classe mitja-
namentre que el 2022 (Wltimes dades disponibles) ha-
viaaugmentat fins al 61%. Aquest procés ha anat acom-
panyat d’una reduccio de la classe baixa i de la classe
alta. En concret, la proporci6 de persones de classe bai-
xa varecular 0,6 punts percentuals entre el 2007 i el
2022, fins al 30,0%, mentre que ladimensié de la clas-
se alta s’hareduit en 1,4 punts.

Laclasse mitjanahacrescutels darrers anys. Mal-
grat les dificultats economiques, no menors, la ten-
dénciaen el conjunt de la poblacié és positiva. Aquest
missatge, quan es compara amb el que esta passant
als paisos veins, encara agafa més forca. Pero aquest
missatge general no reconeix les importants diferen-
cies entre alguns col-lectius. L’augment de la classe
mitjana es concentra, sobretot, entre les persones de
més edat. En canvi, els joves de classe mitjana dismi-
nueixen entre els anys 2007 i 2022. De fet, les per-
sones més joves tenen un nivell d’ingressos inferior
al deles generacions préevies quan tenien la seva edat.
La classe mitjana ha crescut, pero ha envellit. Cal re-
jovenir-la.
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L’HOME MES RIC D

(HOMENOTS | DONASSES)

E LA HISTORIA

QUE VA FER EMPERADOR GARLES |

iuen que a’Espanya del segle XV

hi havia I’expressio “ser més ric

que un Fucar”, en referéncia a la

familia Fugger i que dona una

ideade com d’implantat enlacul-
tura popular estava el poder financer
d’aquesta dinastia centreeuropea. La
realitat és que els Fugger eren molt
rics, fins al punt que un dels seus mem-
bres, Jakob Fugger, és considerat per
alguns estudiosos com ’home més ric
de la historia. Per si n’hi havia algun
dubte, un dels apel-latius d’aquest Fug-
ger era el Ric.

Elnostre protagonistavanéixerenel
si d’'una familia nombrosa de Baviera
que havia vist com el cap de la casa, Ja-
kob Fugger el Vell, aconseguia conver-
tir-seenundelshomes mésricsdelare-
gid, totiserfilld’un teixidor amb una pe-
titaexplotacid. Les habilitats del pare en
el mén del comerg van permetre que els
fills heretessin unagran fortuna que, en-
tre altres coses, els serviria per fer de
banquers dels clients més poderosos del
moment. El primer terreny on els Fug-
gervanacumularriquesavaser en el tex-
til, comprant robes a fabricants locals i
venent-les en altres ciutats alemanyes,
pero també a Venecia, gran poténciadel
moment. Aix0 els va proporcionar prou
liquiditat per fer de prestadors, sobretot
amb la casa reial dels Habsburg i amb
I’Església catolica, itambé per comencar
ainvertir en diverses explotacions mi-
neres (en aixo darrer, cal dir que van ar-
ribar a controlar la major part del cou-
re europeu). Per branca materna, Jakob
Fugger eradescendent dels Basinger, la
familia amb el privilegi d’encunyar la
monedalocal alaciutat d’Augsburg (Ba-
viera, al sud d’Alemanya).

Lavocacié més primerenca de Fug-
ger va ser el sacerdoci, pero quan els
seus germans van veure que faltaven
mans per dirigir el geganti negoci fami-
liar va deixar ’habitise’nvaanaraVe-
neciaaformar-se (aquella ciutat-estat
eraon tradicionalment es formaven els
gran homes de negocis alemanys). La
incorporacid a les activitats comerci-
alslavaferatravés delabrancade mi-
neriaimetalls nobles, onlivan arribar
els primers éxits com a gestor: per
exemple, el 1487 va aconseguir la con-
cessid de les mines d’argent del Tirol.
Poc després de fer els 40 ja era el res-
ponsable maxim dels negocis familiars,
tot i ser el més petit dels germans en
aquell moment.

Associar-se amb el monarca Maxi-
milia I va ser una bona idea perque

1439-1925

Jakob Fugger va ser el banquer
dels Habsburg i la principal fortuna
de ’Europa del Renaixement

DAVID VALERO-CARRERAS

WIKIPEDIA

larxiduc d’Austria i posteriorment
emperador del Sacre Imperi Romano-
germanic tenia un nivell de despesa
exageradament elevat i necessitava
credit constantment, un financament
queli proporcionava gairebé en exclu-
siva la familia Fugger. L’emperador i
Fugger havien nascut amb pocs dies de
diferéncia i potser per aix0 s’enteni-
entanbé. Capal1512, el negoci famili-
arja havia obert oficines a Lisboa, Ro-
ma, Napols i Anvers, de manera que
s’havia transformat en una veritable
multinacional.

UN EMPERADOR DEL SEU GUST

El gran problema per a la familia va
venir quan Maximilia es va posar ma-
lalt i es va declarar incapac de saldar
els seus deutes. L’tinica opcid que va
veure Fugger per recuperar els diners
prestats va ser que ’emperador se-
giient fos també de la dinastia dels
Habsburg, perque estava segur que si
hi havia un canvi dinastic ningua li
compensaria els diners prestats. Amb
aquesta intencid es va posar mans a
I’obraiva destinar una ingent fortu-
na per assegurar-se que els electors
triessin com a nou emperador el net
de Maximilia I, el célebre Carles V
d’Alemanya i I d’Espanya. El pla va
funcionar, perque el 28 de juny del
1519 va ser elegit el candidat preferit
i, en conseqiiéncia, la relacié comer-
cial entre els Fuggeriels Habsburg ti-
rava endavant.

Larealitat és que lamonarquia cas-
tellana encarava fer més gros el forat,
perque es van embrancar en innom-
brables guerres i les seves conse-
glients suspensions de pagament. Un
descendent dels Fugger assegurava a
finals dels 90 del segle passat que la
monarquia espanyola, juntament
amb la branca austriaca, els havien
deixat a deure I’equivalent en aquell
moment a 250.000 milions de marcs
alemanys, o sigui, uns 130.000 mili-
ons d’euros.

Parlant de xifres, resulta molt com-
plicat comparar patrimonis d’époques
tan diferents, pero segons alguns his-
toriadors els Fugger al seu moment
d’esplendor havien arribat aacumular
fins a 6 milions de florins, que segons
elvalor del’or avui equivaldrien a uns
1.500 milions d’euros. Per altrabanda,
el biograf actual del magnat renaixen-
tista eleva la seva fortuna fins als
400.000 milions de dolars actuals, una
xifra segurament exagerada.




