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Pots cridar, pots suggerir. Pots proposar, pots discutir. Pots estar-hi a favor... o en contra. Pots
opinar, criticar, exigir, reivindicar... El que no pots fer és callar. Ara tens I'oportunitat historica
de participar en I’elaboracié del nou Estatut, I’Estatut de tothom. Parla. L’Estatut que fem ara
marcara el futur de Catalunya.
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. www.gencat.net/nouestatut N
» Apartat de correus Num. 273 FD 08080 Barcelona

« Assistint als actes que s’organitzen Generalitat de Catalunya
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B Efaitorial

Cinc estrelles

El CDEIB, el Consorci per al Desenvolupament Econdmic de
les Illes Balears, ha centrat la promocié exterior en un eslogan
generic: Producte Cinc Estrelles. D'aquesta manera es lliga un
concepte que tothom entén, que en turisme defineix els hotels
de maxima categoria, amb els productes que es fan a un arxi-
pelag format per cinc illes principals (inclosa Cabrera, que €s
Parc Nacional i un dels estendards de la defensa de la naturale-
sa). Al capdavall, tots els agents socials implicats en el desen-
volupament economic de les Illes coincideixen que, per com-
petir, els productes balears han de ser de la maxima qualitat i,
sobretot, han de ser a I'avantguarda del disseny i de la innova-
cié. En un mon absolutament globalitzat no hi ha més alterna-
tiva per a una economia com la nostra, que tot i ser una potén-
cia turistica, t€ una escala reduida.

El futur de les Balears passa per les cinc estrelles, per potenci-
ar cadascuna de les illes com a marca de reconegut prestigi
internacional. Aix0 €s aixi si parlam de turisme, quan tothom
reconeix que som davant una "crisi de producte", que ha que-
dat endarrerit respecte dels canvis d'habits dels consumidors.
El turisme internacional ha registrat un dalt i baix profund en
els darrers anys, 1'oferta ha augmentat, amb la incorporacié de
noves destinacions que presenten preus molt atractius per a
uns mercats -sobretot I'alemany- que travessen una delicada
situacié. D'altra banda, les preferéncies dels turistes a I'hora
de fer vacances també han evolucionat, un canvi en el qual hi
té molt a veure la intranquil-litat provocada per 1'Onze de Se-
tembre, les guerres i el terrorisme internacional.

Tot plegat fa que es parli molt de reconversié turistica o, més

extensament, de reconversié del model econdomic de les Illes
Balears que ha vigit durant els darrers quaranta anys. I que,
precisament, es torni a mirar cap a la indudstria no com a alter-
nativa siné com a complement, per cercar una diversificaci
que permeti una economia activa i productiva al llarg del dot-
ze mesos de 1'any. Es tracta de trobar equilibris entre els dife-
rents sectors economics i d'aprofitar les sinergies que generen
cadascun d'ells. La reindustrialitzacié de les Balears esdevé,
aixi, un objectiu que ve avalat per una llarga tradicié: textil,
calgat, pell, bijuteria, moble... o productes agroalimentaris. Una
tradici6 que es remunta a una historia de segles i que ara esde-
vé una necessitat.

En vistes al futur hi ha un consens prou generalitzat sobre la
urgéncia de reformar el model econdmic. Per una banda s'ha
de reconvertir el producte turistic, per adaptar l'oferta a les
noves demandes. I per 'altra s'ha de diversificar I'economia.
Les noves tecnologies poden ser, en si mateixes, un nou sec-
tor. Ja hi ha exemples prou interessants; aixi com els sectors
més tradicionals, que necessitaran modernitzar les seves es-
tructures, guanyar en qualitat i, sobretot, ser innovadors en el
disseny i en la presentacid. Tot plegat amb un altre compo-
nent: la internacionalitzacid. Poder exportar o invertir a fora
és un repte que s'ha d'afrontar des de les Illes sense comple-
X05.

En definitiva, es tracta d'apostar per un "producte cinc estre-
lles". Aquesta i no altra és l'alternativa a un model fonamentat
en el monoconreu turistic -d'un determinat model turistic- que
sembla haver arribat al sostre de les seves possibilitats.
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Reindustrialitzacio i
internacionalitzacio

Sebastia Verd

La preocupant situacio economica de les Illes, provocada pels canvis turistics, fa
que politics i economistes tornin a mirar cap a la industria com a part de la solucio.
La reindustrialitzacio de les Illes -com indica un estudi encarregat pel CDEIB- és
una oportunitat, pero topa amb una situacio internacional prou complicada i amb
la necessitat d'haver d'exportar i invertir a fora per ser competitiva.

Les noticies no son gaire encoratjado-
res. Les exportacions de cal¢cat minva-
ren prop del 30% el 2003, un any espe-
cialment dificil per a la indistria no no-
més a les Illes Balears sin6 a tot el mon.
Perd endemés, s'ha perdut una part sig-
nificativa de la quota de mercat a Es-
panya, on les vendes disminuiren un

25%. Una situacié molt semblant a la
que travessa el sector bijuter, el textil
o el de la fusta i el moble, amb l'agreu-
jant per a aquest darrer de patir les con-
seqiiencies d'una anunciada recessi6 a
la construccié. Només el sector agroa-
limentari i el de les noves tecnologies
-el programari- sembla que surtin ben

parats d'aquesta crisi, les caracteristi-
ques de la qual preocupen fort i ferm
els agents socials i també el Govern.
Les Balears son davant un final de ci-
cle i aix0 obliga a prendre decisions de
cara al futur.

El turisme, que continua -i continua-
ra sent- el principal motor de l'econo-
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mia balear ha entrat en una fase criti-
ca, de canvi d'habits que obliga a re-
plantejar el negoci des de les seves ar-
rels, és a dir, des de I'hostaleria. S'anun-
cia una reconversié que eliminara mol-
tes places que eren obsoletes, pero tam-
bé llevara llocs de feina. La reindustri-
alitzaci6 apareix, doncs, com un jaci-
ment de noves ocupacions. Perd aques-
ta possibilitat topa amb una realitat que
no afavoreix l'optimisme, ans tot el
contrari. En el conjunt de la industria,
segons dades de I'INE, les vendes s'in-
crementaren un 4,4%, fins arribar als
1.700 milions d'euros. Pero €s un in-
crement fictici, perque l'estadistica in-
clou bona part de la inddstria comple-
mentaria de la construcci6. Més cert €s
que en el darrer any les grans empre-
ses de les Balears han vist minvar els
seus beneficis en un 60%, la qual cosa
ha fet reduir les inversions. Mentres-
tant, les fallides i suspensions de pa-
gaments han augmentat un 25%. I el
que €s pitjor: la industria balear ha en-
trat en una fase de destrucci6 de llocs
de feina.

CRISI GENERALITZADA

Grans empreses com Majorica o
Kraft s'han vist implicades en regula-
cions d'ocupacié. En només dos anys
s'han perdut aproximadament mil llocs
de feina. Un descens que afecta de ma-
nera molt especial la indtstria tradici-
onal, com el cal¢at -on es déna un pro-
cés de deslocalitzacié prou acusat- que
ja només ocupa 2.360 treballadors. La
fusta n'ha perdut un centenar, la biju-
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teria prop de 200 i, fins i
tot un subsector en auge
com l'alimentacio ha patit
una minva de 120 llocs. Un
dels factors de la crisi €s
I'encariment del petroli
que no només dificulta les
exportacions sind que en-
careix les materies prime-
res. I també I'alt cost de la
ma d'obra amb relacié a
paisos productors del Ter-
cer Mon o, fins i tot, de
zones, com Bulgaria o Ro-
mania, que son a les por-
tes de la Unié Europea
perd amb uns salaris que
divergeixen molt de la mit-
jana comunitaria. Tant les
patronals com els sindicats
i el Govern admeten que
aquest no €s un bon mo-
ment per a la crisi, pero
que en epoques baixes €s
quan s'han d'aplicar les
mesures correctores. No
queda més remei -diu Kurt
Joseph Viaene, director ge-
neral de Promoci6 Indus-
trial- que fer una aposta de-
cidida per la innovacid i el
disseny.

MARQUES PER
EXPORTAR

El CDEIB, el Consorci per al Desenvolupament Eco-
nomic de les llles Balears, depenent de la Conselle-

ria de Comerg i Industria, té la seva seu al Centre Bit |
d'Inca on s'establi el 1994 -ara fa deu anys- arran de
la declaracio del Raiguer com a zona d'Objectiu-2 de
la Unié Europea. Posteriorment, aquesta declaracio |
es va estendre al Pla, a diferents municipis de la cos- |
ta de Mallorca i a la practica totalitat de Menorca, |
Eivissa i Formentera. A partir d'un pressupost anual
de 2,1 milions d'euros es planteja com a principal
repte la reindustrialitzacio de les llles Balears i, dins

| d'aquest horitzo, el de la internacionalitzacio de les
| empreses, per exportar els productes.

La publicacio del quadern "Ibexport" n'és una mos-

| tra. Inclou un llistat de tot els organismes, instituci- 3

ons i oficines que son a l'abast dels empresaris de |
les llles a tot el mon. Totes aquelles en les quals, di- |
rectament o indirectament, hi té participacio el Go- |
vern de les llles Balears, ja siguin cambres de co- |
mer¢, Ministeri de Comerg, oficines d'altres comuni- |
tats amb les quals s'han firmat conveni o oficines |
propies. En total son 80 oficines repartides per tots
els continents, entre les quals s'hi troben les del
mateix CDEIB als Estats Units (Nova York, Miami i
proximament Los Angeles).

El CDEIB participa en la redaccio d'estudis secto-
rials, previs al desenvolupament de plans sectorials i
també de manuals o guies per a empresaris que vo-
len obrir mercats a I'exterior. En aquest sentit, dona
suport a la participacio de I'empresariat de les llles a
fires. Enguany, per exemple, ha subvencionat o orga-
nitzat la presencia balear a les de Pielspana de
Barcelona, la SIMO de Madrid, la Biofach - de pro-
ductes alimentaris ecologics,- de Nilremberg, Alimen-
taria de Barcelona, Modacalzado de Madrid, Mon
rural d'Eivissa, Ecogourmet de Madrid i Eurobijoux
de Menorca, entre d'altres. | actualment prepara una
ambaixada comercial al sud-est asiatic, a la Intergift
de Madrid, una setmana de moda a Nova York, aixi
com el projecte Juniper Serra a San Diego dins d'una
prospectiva per obrir el mercat california als produc-
tes illencs.

De fet, llevat dels casos esmentats de
Majorica o de Kraft, son les grans em-
preses, amb una marca consolidada in-
ternacionalment -com Camper- les que

tenen l'oportunitat de reinvertir el pro-
cés i passar del declivi industrial a una
nova fase de desenvolupament en la
qual predomini, a més de la qualitat, el



disseny i la marca.
En aquest sentit, des
de la Conselleria de
Comerg i Industria
s'ha fet una aposta
per potenciar el se-
gell d'origen, el de
les Balears i de ca-
dascuna de les illes,
com a distintiu de
qualitat. Les Illes
son prou conegudes
internacionalment i
es vol aprofitar
aquesta circumstan-
cia per lligar el tu-
risme a la producci6
industrial. Aquest €s
almenys un dels
missatges que cen-
tren la participacio
d'empreses de les
[lles a tot el mén.

Segons el director
general de Promo-
ci6 Industrial, el
repte de la reindus-
trialitzacié €s difi-
cil, perd no impossible. A un estudi so-
bre la situaci6 de la indistria balear en-
carregat pel CDEIB, el Consorci per al
Desenvolupament Econdomic de les
Illes Balears es diu que l'experiéncia
del passat industrial de les Illes pot 1li-
gar perfectament amb el turisme, un
mercat que posa a l'abast de les indus-
tries illenques un mercat de deu mili-
ons de visitants a l'any, que no només
poden ser consumidors siné transmis-
sors del valor que suposa un producte
creat a les Balears. "Cadascuna de les
Illes -s'hi diu- esta posicionada en la
ment de milions de turistes que ens han
visitat, tenim un territori en la seva
ment. Un territori d'experiéncia, de re-
cords, de somnis. Les vacances son un
tresor per als occidentals des de fa anys
i les nostres illes s6n les illes tresor.
La inddstria balear pot representar el
valor dels tresors de les Illes".

Pot semblar massa filosofic, pero és
un simple qiiestié de marqueting que
els experts relacionen amb una qiiesti6
basica: "avui -diu l'estudi- el mercat ja
no son paisos ni les ciutats, és la ment
del consumidor". Un producte de qua-
litat no significa diferenciacié. Un pro-
ducte de qualitat de Mallorca, Menorca,
Eivissa o Formentera si que €s un pro-
ducte diferenciador, que aixeca barre-
res a "l'enemic", al consumidor".

L'exemple que es posa és el sector vi-
tivinicola, que s'ha sabut desenvolupar
a I'empara del consum intern de quali-
tat, que cerca un vi de la terra i que s'ex-
porta no sols per la seva indiscutible
qualitat siné per ser un referent cultu-
ral.

RECUPERAR LA HISTORIA

Balears compta amb una experiéncia
industrial prou solida, tot i la recessi6
patida a les darreres decades. En els
anys seixanta tenien un index industri-
al superior a la mitjana estatal. Era la
quarta comunitat espanyola més indus-
trial després de Catalunya, Euskadi i
Madrid. I encara ara, a Menorca, el pes
del sector secundari €s igual a la mitja-
na estatal. La decadencia provocada
tant per la perdua d'alguns mercats, cas
de les exportacions de sabates als Es-
tats Units, com per la competéncia in-
terior del turisme -cap on es dirigiren
la majoria d'inversions procedents de
la indistria- llevaren recursos al sector
i el desacreditaren davant una nova
classe empresarial i politica. Per aix0
ara es creu "de capital interes divulgar
1 conscienciar la societat balear de la
importancia historica, actual i de futur
de la industria per a l'arxipelag".

De fet, les Illes Balears -com defen-
sa el catedratic d'historia econdmica,
Carles Manera- no varen ser lluny de
la revoluci6 industrial. A finals del se-
gle XIX i fins a la meitat del XX des-
envoluparen un teixit industrial que no
era massa allunyat del de la veina
Catalunya. Més encara, Arnold M. Van
der Hurk, a I'estudi de la situaci6 actu-
al, raona que el teixit industrial exis-
tent a I'®poca preturistica va ser "par-
cialment responsable de 1'exit del sec-
tor hoteler balear". Sense I'heréncia
d'una solida tradici6 industrial el desen-
volupament no hagués estat possible o,
almenys, s'hauria manifestat més difi-
cil. I aquesta heréncia subsisteix. Ara
€s un bon moment per explotar-la, per-
que l'economia balear necessita diver-
sificar-se. Invertir el procés i recupe-
rar la dinamica industrial anterior al
"boom" turistic €s possible, tot i que el
perfil de les noves empreses hagi de
canviar.

L'EXPERIENCIA DEL CDER

Una prova d'aquesta possibilitat la te-
nim en l'experieéncia de tres anys, entre
el 1996 i el 1999, després que s'acon-
seguis que la comarca del Raiguer de
Mallorca fos declarada Objectiu-2 de
la Uni6 Europea, la qual cosa permeté
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rebre ajudes comunitaries a la industrialitzaci6 que fo-
ren canalitzades a través del CDER (Consorci per al Des-
envolupament Economic del Raiguer), antecedent de
l'actual CDEIB. Aquesta experiéncia, que fou recollida
en el nimero 66 d'Ona (del 1999) suposa una inversio
induida de 24.400 milions de pessetes a partir d'unes
subvencions publiques per valor de 2.240. procedents
de la UE i de les administracions central i autondmica.
Tot plegat beneficia 732 empreses i crea més de mil llocs
de feina. Una experiencia d'exit que ha merescut ser es-
tudiada per la Universitat de Harvard com a model a
seguir pels governs regionals amb col-laboraci6 de la
iniciativa privada.

Aquell periode, pero, coincidi amb la sortida d'una cri-
si, que havia fet veure les orelles del llop al sector turis-
tic. El 1996 es vivia l'euforia de la recuperaci6 econo-
mica i es pensava que era possible un model més equili-
brat, la qual cosa facilita el consens entre les forces po-
litiques que governen a les Illes i a 1'Estat, aixi com als
diferents municipis de la comarca. Aquest consens faci-
lita el reconeixement per part de la Uni6 Europea de
I'aplicaci6 a les Balears de 1'Objectiu-2, quelcom que
fins llavors havia semblat impossible, perque les Illes
sobrepassen la mitjana de renda per capita dels estats
membres. Pero el 1999, en ple enlairament d'una nova
fase desenvolupista, la indistria queda novament endar-
rerida.

ALERNATIVES DE FUTUR

De llavors enca la indistria tradicional de les Illes viu
en recessio, tant pel que fa al seu pes especific en el
conjunt de 1'economia com amb relacié al mateix sec-
tor. Els indicadors sectorials mostren un increment de
l'activitat i els beneficis amb relaci6 a les industries re-
lacionades amb la construcci6 i el turisme, mentre per-
den posicions les activitats exportadores. Aix0 va fer
que els indicadors de confianca empresarial experimen-
tassin una caiguda que ha arrossegat les inversions en
modernitzaci6 o noves empreses. I, no obstant aixo, da-
vant la crisi turistica, les caracteristiques de la qual con-
viden a fer una reflexi6 sobre el conjunt del model eco-
ndmic, hom veu possible recuperar la vella tradici6 in-
dustrial, modernitzar-la, experimentar noves vies i faci-
litar aix{ la desitjada sortida.

Tot i aix0, ara per ara, la indistria travessa una situa-
ci6 extremadament delicada. L'any passat, aquesta va
ser la tendéncia: segons la Cambra de Comerg, el sector
industrial va registrar un descens des d'un 1,9% del PIB
a un esquifit 0,2%. Unes dades que confirmava la CAEB
en el seu informe anual de conjuntura, amb pérdua d'un
20% de les exportacions i un descens del 2,4% de llocs
de feina. La conclusi6, doncs, no és altra que la necessi-
tat d'injectar al sector un revulsiu que permeti reprendre
el cami interromput fa un lustre. La creaci6 d'un labora-
tori, que alhora sigui observatori del mercat i de la com-
petencia, i politiques industrials que es focalitzin cap a
la comercialitzaci6 s6n algunes de les propostes de 1'es-
tudi encarregat pel CDEIB.
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DEBILITATS

» Alts costos (insularitat personal, energia i hidrocarburs, sol in-
dustrial). Limitacions a la produccio (territori, sol, ma d'obra qua-
lificada). Molt baixa inversio certificable en I+D+l. Baixos nivells
de formacio. Costos d'oportunitat i / o poder d'atraccio inversio
cap al turisme i la construccio. Empreses petites, estructura ato-
mitzada. Feble associacionisme empresarial i exportador. Dua-
litat productiva (empreses - sectors amb marca front empreses
- sectors de produccio ss). Falta d'ordenacio industrial. Darrer
periode economic molt desfavorable.

 Empreses centrades en el PARADIGMA DE PRODUCCIO (Produ-
esc, després embolic).

FORTALESES

¢ Imatge de marca reconeguda (Mallorca, Menorca, Eivissa, For-
mentera). Alta qualitat técnica de productes industrials. Identi-
tat cultural i tradicié empresarial consolidada. Proximitat als cli-
ents (turistes). Excellent situacio geografica. Majoria destinaci-
ons d'exportacio en zona euro. Motor "exportador" de la indus-
tria hotelera-constructora. Experiéncia exportadora i en supera- |
ci6 de crisi. Exits de comercialitzacié de productes amb "marca
d'origen". Exits en projectes industrials financats per la UE (El
Raiguer).

ENTORN EXTERN

AMENACES:

* Increment de la competéncia per la globalitzacio de mercats.
Entrada del mercat xineés a I'OMC el 2005. Entrada de deu nous
paisos en la UE 2004-07 (alts nivells de formacio en la majoria
de la poblacio, baixos costos, forta motivacié). Desviament d'in-
versions cap a aquesta Europa. Reduccio d'ajudes UE i estatals
en un futur proper. Increment d'exigéncies en tracabilitat de pro-
ductes (certificacio de qualitat, sostenibilitat ambiental i social).

* Competidors focalitzats en el PARADIGMA DE MERCAT (Qué puc
comercialitzar per produir de manera rendible?).

OPORTUNITATS:

* Diferenciacio basada en I'origen Mallorca, Menorca, Eivissa, For-
mentera (desenvolupament de certificacions). Generacio de va-
lor afegit historic i cultural dels productes. Creixement de la de-
manda de productes ecologics i mediterranis. Creixement dels
segments "gourmet" i "boutique". Aprofitament de la tecnolo-
gia institucional puntera SIT (Sistemes Informaci6 Territorial) com
un suport a la tracgabilitat dels productes. Consolidacio de mer-
cats actuals i penetracio en nous, gracies als acords de I'OMC
(el mercat xinés es converteix en un gran mercat per al produc-
te balear). Oportunitats de captacio de ma d'obra d'aquesta Eu-
ropa i/o diversificacio de la produccié no estratégica en aquests
paisos (joint ventures). Sinérgies amb el turisme (turisme indus-
trial). Aliances estrategiques amb dissenyadors i capdavanters
d'opinio gracies a la notorietat de les marques de Balears.

Arnold M. Van der Hurke Mir
De I'Estudio situacion actual de la industria en Baleares




TndiiStria A

Aposta per la innovacio
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ha prou a voler diversificar l'economia. Reindustrializar implica

innovar, fer recerca sobre nous productes i, en definitiva, renovar la indiistria
tradicional amb nous dissenys. Aquestes recomanacions formen part de
l'estrategia de la Direccio General de Promocio Industrial, al capdavant de la

-Quan es parla de crisi, es parla
de diversificar l'economia i es
mira cap a la industria. Creu que
és una bona estrategia?

-La diversificaci6 és imprescindi-
ble. La industria ha de guanyar pes
dins I'economia de les Illes, pero
no ens enganyem, la situacié no és
bona. Els sectors més tradicionals,
com el textil, cal¢at, bijuteria, mo-
ble... pateixen una recessié molt
accentuada. Al calcat, per exemple,
s'ha perdut quota de mercat tant a
Espanya com a fora, a causa, so-
bretot, de I'entrada massiva de pro-
ductes de paisos que tenen uns
costs laborals molt baixos. Pensi
en Bulgaria o Romania, per exem-
ple, paisos que sOn a les portes de
la Uni6 Europea, on el salari mitja
d'un treballador no va més enlla
dels seixanta euros mensuals. A
aquests paisos la qualitat dels pro-
ductes ha millorat i, €s clar, aixo
agreuja la nostra posici6. L'any
passat les fabriques de calcat de les Illes
varen vendre un 25% menys al mercat
nacional. Aix0 €s molt greu. D'alguna for-
ma s'ha compensat amb unes majors ven-
des a Europa, pero, vaja, no €s suficient.
La situaci6 internacional fa que exportar
sigui com jugar a borsa. Qualsevol inci-
dent provoca canvis radicals en l'actitud
dels consumidors. I nosaltres no estam
preparat per a aquesta guerra.

PROBLEMES ESTRUCTURALS
-Per que?

-Entre altres coses, perque nosaltres te-
nim problemes estructurals greus, que fan

qual es troba Kurt Joseph Viaene.

dificil donar la resposta que a cada mo-
ment requereix el mercat. Les nostres
produccions son reduides i no permeten
una rotaci6 de productes. A la nostra in-
dustria li falta flexibilitat, no té l'agilitat
que hi ha a altres paisos. Pero no vull ser
pessimista. Encara ens queda una carta i
I'hem de jugar: una aposta per la qualitat
1 el disseny.

-Apostar i guanyar, supos. Com ho po-
dem fer?

-Ens hem d' espavilar. Si no jugam bé les
cartes, el mercat ens passara factura. Ens
menjara. Aixo obliga a revisar constant-
ment els projectes empresarials i a ade-

quar-los. Pot ser que en el passat les co-
ses fossin massa facils. I quan aixo pas-
sa, quan tot va massa bé, doncs mala-
ment... Quan una empresa s'atura de pen-
sar, malament. Sempre s'ha d'anar una
passa per endavant. Un projecte empre-
sarial ha d'estar alerta els 365 dies de
I'any, 24 hores cada dia. Es dificil, perd
imprescindible. Si fa 25 anys haguessin
sabut preveure el futur segurament la
nostra posicio seria ara molt diferent.

-Hem perdut massa temps?
-Si, perd era dificil de preveure. Molts

pensaven que n'hi havia prou amb el tu-
risme 1 aix0 va fer que gairebé totes les
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inversions es dirigissin cap a aquest
sector o a I'urbanisme, que també es re-
lacionava amb el turisme. I tot plegat
provoca que la industria quedas endar-
rerida, llevat de qualque exemple em-
blematic. Afortunadament podem
comptar amb algunes grans marques de
sabates. També s'ha fet una feina molt
important amb el programari.

CONTINUAR PENSANT
-Majorica?

-Pot ser s'hagi salvat la produccié a
Manacor, pero s'haura de fer molta de
feina per recuperar el mercat. Els pro-
ductes han d'evolucionar. Majorica €s
una gran marca, tenia una xarxa comer-
cial que era I'enveja de tot el mén i un
producte que es venia molt bé, pero va
deixar d'investigar en nous productes,
no es va modernitzar i, de cop i volta,
succef el que tots sabem. Un projecte
empresarial no només ha de pensar en
el dia a dia, sin6 sobretot en el futur.
L'empresari ha de saber on vol ser
d'aqui a ics anys. Moltes empreses du-
ren una o dues generacions, pero no ar-
riben a la tercera perque deixen de pen-
sar. Fa falta autocritica. Canviar de xip,
de mentalitat.

-El problema és el mercat?

-Naturalment que el problema és el
mercat, perd no nomes, el mercat va-
ria. Es menester una adaptacié conti-
nua. El problema no €s que el mercat
evolucioni, siné que no ho faci l'em-
presa. Alguns industrials de les Illes
estaven avesats a fer, a produir, pero no
a vendre. Esperaven que els compra-
dors anassin a la fabrica. Aixo0 ja no €s
possible. Han de sortir a vendre. S'ha
d'exportar. Alguns sectors, com el cal-
cat o la bijuteria, sén tradicionalment
exportadors. Exportar €s I'inica sorti-
da possible, pero €s dificil. S'ha de 1lui-
tar en un mercat globalitzat, enorme-
ment competitiu. La situacié interna-
cional no ajuda gens. La insularitat
tampoc. Ens fan falta treballadors qua-
lificats... Perd no hi podem renunciar,
seria la mort de la industria.

L'ESTRATEGIA DEL GOVERN
-Queé fa el Govern per ajudar?

-L'estrategia de la Conselleria de Co-
merc i Industria i de la Direccié Gene-
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ral de Promoci6 Industri-
al en particular, és molt
clara: apostar pel disseny
i per la innovaci6. La
qliestio és saber cap on
volem anar. Hem de can-
viar molts dels metodes de
produccid i invertir en re-
cerca i desenvolupament,
que és qualque cosa més
que comprar un ordinador.
La Direccié General de
Promocié Industrial i la
d'Innovaci6 hem presentat
sis projecte d'R+D+I.
Mantenim reunions men-
suals amb tots els sectors.
I, com li deia, apostam per
la internacionalitzaci6 a
través d'un pla d'exporta-
ci6. Cap aqui mobilitzam
la major part dels nostres
recursos, ja sigui a través
de I'IDI, I'Institut de Des-
envolupament Industrial,
o el CDEIB, el Consorci
per al Desenvolupament
Economic de les Illes Ba-
lears. Hem firmat conve-
nis amb diferents comuni-
tats autonomes, com la valenciana o la
de Murcia, amb el Ministeri de Co-
merg, les cambres de comerg... Aixd
ens permet disposar d'una xarxa de 80
oficines a l'estranger per orientar i aju-
dar els empresaris. Hem reestructurat
les nostres propies oficines dels Estats
Units, a Nova York i a Los Angeles. I
promovem la participacié empresarial
a fires a tot el mon, directament o amb
convenis amb la Cambra de Comerg i
associacions empresarials.

-No ha esmentat les subvencions direc-
tes a les empreses?

-Les subvencions s6n importants, pero
no decisives. Evidentment que ajudam
economicament les empreses; també
tramitam les subvencions comunitari-
es de 1'Objectiu-2, pero el problema de
les subvencions no és aquest. Poden
ajudar a solucionar un problema con-
juntural, pero les subvencions directes
no s6n la solucié. Pensem que amb
I'ampliacié de la Uni6é Europea a vint-
i-cinc estats, les ajudes desapareixeran
progressivament. Continuaran fins el
2007, pero... i després? No ens podem
confiar. Seria molt greu confiar-se. El
problema és que I'economia depengui
de les subvencions. Hem de fer desa-

pareixer aquesta mentalitat que les aju-
des s6n imprescindibles...Miri, quan
iniciarem les reunions mensuals amb
els sectors vaig exposar els projectes
de recerca i desenvolupament. Hi vaig
posar tot l'entusiasme que vaig poder,
pero quan arriba el torn dels precs i pre-
guntes no n'hi va haver cap sobre aquest
tema, sind sobre el repartiment de sub-
vencions. Ara ja no se'n parla tant. Al-
menys s'ha assumit que les ajudes han
de ser indirectes, al sector, per innovar
i per obrir nous mercats.

LA QUALITAT NO BASTA

-Com es pot competir a Europa i al mon
si les nostres despeses son altes i en-
demés patim la insularitat, qué ens
queda? Tal volta la qualitat?

-No només qualitat. Ara si, ara els pro-
ductes de les Balears poden competir
en qualitat. I ho han de fer, pero aviat
els nous productors, els paisos de I'Est
europeu o els asiatics, la Xina per
exemple, no només faran quantitat siné
també qualitat. Aviat tampoc no po-
drem competir en qualitat, siné només
en disseny i marca. Aquest €s el repte:
disseny, innovaci6, marca... ser a
l'avantguarda del mercat.

S




Producte
Balear

Uns bons productes i qualque cosa més

Aquests documents grafics formen part del material
utilitzat pel CDEIB per promocionar els productes de
les llles Balears. No n’hi ha prou que els productes
siguin bons, de qualitat, siné que s’han de vendre bé.

S’han d’embolicar de disseny i, tambg, han de poder
/ ser relacionats amb el lloc de procedéncia.
Mallorca, Menorca, Eivissa i Formentera son illes,
pero també segells de denominacié d’origen estimats i
| valorats a tot el mén. Cal aprofitar aquesta realitat, tal
{ com se’ns demostra graficament a aquestes pagines.
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Entrevista a Josep Juan Cardona, conseller de Comer

. Industria i Ener

ia

Exportacio, la competencia dins
d'un mercat globalitzat

El mercat internacional és de vital
importancia per a la bona marxa i el
Sfutur de les empreses industrials de
les Balears, més encara amb els nous
temps marcats per la globalitzacié. El
mercat interior és prou limitat i les
dificultats per introduir els productes

Juanjo Sanchez

a l'exterior, amb l'etern factor insu-
lar i una forta competitivitat, son molt
grosses. Es fa necessari que a la ini-
ciativa privada l'acompanyi una ima-
ginacio empresarial que faci dels pro-
ductes balears un signe de qualitat i
de disseny. El conseller de Comerc¢ i

Industria, Josep Juan Cardona, es
mostra confiat en la capacitat dels
empresaris illencs per fer front a rep-
tes com ara l'ampliacio de la Unio
Europea, encara que sap que hauran
de continuar superant molts dels fac-
tors en contra.

-Quina és la projeccio internacional que ara mateix tenen les
industries de Balears?

-Quant a la projecci6 internacional de la industria, en primer
lloc jo entenc que la industria de Balears, en general, ha de tenir
vocaci6 exportadora, si vols per raons de subsistencia. Es ne-
cessari que la nostra industria surti a I'exterior i competeixi a
l'exterior en un mén globalitzat. En un mén obert com el que
tenim ara hem de sortir de cada vegada més, les empreses han
de tenir una politica d'internacionalitzacid, si vol, forta. Des
d'aquest punt de vista, les industries tradicionals de Balears, aixo
si, han tengut sempre vocacié exportadora i per tant tenen una
actuaci6 important. Pens ara en el sector de la bijuteria, del cal-
cat, de la confecci6 en pell, en general sempre en moda, i aquests
han estat sempre uns sectors amb una vocacié important d'ex-
portacio.

Josep Juan Cardona va néi-
xer l'any 1960 a la poblacio
eivissenca de Sant Rafael
(Sant Antoni de Portmany).
Llicenciat en dret per la Uni-
versitat Central de Barcelona,
posseeix el diploma dels cur-
sos de dret urbanistic de la
Universitat de les Illes Bale-
ars (1992-93). Ha estat regi-
dor i tinent de batle de I'Ajun-
tament de Sant Antoni de
Portmany i senador per
Eivissa i Formentera del Par-
tit Popular durant la V legis-
latura. Des de l'any 1996 i fins

el 1999 va ocupar el carrec de
conseller d'Agricultura, Co-
mer¢ i Industria amb Jaume
Matas com a president del Go-
vern, qui va confiar en ell una
altra vegada després de gua-
nyar les eleccions autonomi-
ques del 2003 i el nomena un
altre cop conseller de Comerc,
Indiistria i Energia. A més de
conseller, Cardona és en l'ac-
tualitat membre de la Junta
Directiva Nacional, del Comi-
te Executiu Regional del PP i
president del PP-Eivissa i
Formentera.
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Pero €s que hi ha altres sectors que comencen, que també tenen
una vocacio internacional important, pens en industries de pro-
gramari, que ara comenca a sortir a la nostra comunitat i €s un
sector prou competitiu. També el sector nautic, tant pel que fa a




serveis com drassanes i manteniment. En aquests moments, hi
ha algunes indistries de drassanes que tenen una projeccié in-
ternacional important.

AMPLIACIO EUROPEA

-La recent ampliacio de la Unié Europea a 25 paisos, és una
oportunitat o una amenaca per a la indiistria de les Illes?

-Competir €s una amenaga, per0d també competir pot ser una
oportunitat i per a les Balears significa tenir un mercat més gran,
obrir més mercat i, per tant, amb més possibilitats de vendre. Jo
no crec que sigui dolent, ans al contrari, que hi hagi un mercat
més gros 1 per tant un major nombre de consumidors, aixo €s
bo. EI que ocorre €s que les nostres empreses s’han d'adaptar i
s'han de preparar per a aquesta ampliacié. De fet, des del Go-
vern i també mitjancant la Cambra de Comerg ja hem impulsat
actuacions als paisos que s'han incorporat, fins i tot abans de la
seva incorporacié a la Unid.

-Davant les noves estructures economiques que planteja la glo-
balitzacio, amb l'externalitzacio d'empreses, qué és el que es
pot fer a les Balears?

-No podem comengar per discutir la possibilitat que un empre-
sari es pugui traslladar a un altre pais, no és possible. Tampoc
no podem pretendre que venguin, cercar empreses de fora per-
que s'instal-lin aqui i llavors prohibir-los sortir, el principi €s el
mateix. Que ocorre?, doncs que alguns paisos, com per exem-
ple els que acaben d'entrar a formar part de la Unié Europea o
els del sud-est asiatic, tenen unes condicions laborals i de costos
prou més barates. Contra aix0, no podem demanar a I' Adminis-
tracid que impedeixi que es traslladin les empreses. El que si
pot fer I'Administracid €s tractar d'establir condicions, tractar
d'establir estructures que animin les empreses a quedar-se aqui.
Un exemple és el cas de Majorica, es deia que es tancava Majo-
rica i que se n'aniria tot, pero després del protocol adquirit tot
apunta que aixo no sera aixi. Per que?, perque tenen un producte
com és la perla que necessita produir-se a Mallorca, perque aixo
significa un valor afegit per al producte. Llavors, el que hem
d'intentar és establir unes condicions d'establiment i unes con-
dicions de funcionament que els resultin atractives i que puguin
fer uns productes de qualitat que tenguin unes condicions que
siguin dificils de reproduir a altres paisos. Crec que €s un handi-
cap i un repte important, pero bé, per ara la nostra comunitat no
sofreix aquest problema.

INSULARITAT

-Davant els nous temps, com afecta la insularitat a la competi-
tivitat des de les Illes?

-La insularitat t¢ dos vessants, l'extern que a vegades €s una
barrera perque els nostres productes surtin, i a més €s una barre-
ra que significa un encariment dels nostres productes. En al-
guns aspectes, la insularitat també serveix de proteccid, perque
dificulta que uns altres productes d'alguns sectors entrin, per-
que els costa més i per tant els nostres productes tenen més sor-
tida. Pero clar, la insularitat t¢ més elements en contra que a
favori precisament per aixo0 jo crec que l'obligacié del Govern i

Irnad i s 7Lr‘/a_, B

l'obligaci6 de tots els que tenim qualque responsabilitat politica
és defensar el régim especial de Balears i fins i tot tractar de
millorar-lo. El que hem d'intentar €s desplegar al maxim aques-
tes possibilitats. Per que?, perque el fet insular necessita ser com-
pensat. Per exemple, el problema que té avui un fabricant és que
la majoria dels seus productes necessiten una materia primera
que no es troba a les Balears, i aix0 significa que s'han d'impor-
tar, el que significa un cost de transport, I'has de transformar i
després exportar. Si a aix0 afegim dificultats estructurals, com
poden ser l'energia, l'aigua i d'altres, llavors encara tenim uns

costos més elevats. El que hem de pretendre

"Entencquela é&s, precisament, I'equiparacio de les condi-
indistria de cions de competéncia. Per aixo, al programa
Balears ha de electoral Partit Popular a Balears per a les
tenirvocacié europees es proposava que la Constitucié eu-
exportadora, si  ropeareconegués el fetinsularia partir d'aqui

vols per raons de doncs_que es puguin establir compensaci(_)ns
subsisténcia™ al fet insular. No pot ser que tenguem difi-

cultats, que tant Europa com el mateix Estat
espanyol ens puguin posar dificultats en temes tan importants
com é&s el transport, tant de passatgers com de mercaderies. No
pot ser que tenguem problemes en generacio d'energia, d'is ener-
getic, hem de tenir la connexi6é amb la Peninsula i aixo no ha de
suposar un cost per als ciutadans de les Balears. No pot ser que
no hi hagi unes mesures especifiques per a la industria de Bale-
ars que compensi el fet insular, no pot ser que el combustible
sigui el més car d'Espanya, i aixi podriem parlar d'una série de
temes que vénen recollits al regim especial, precisament perque
son els temes que més incideixen en el fet insular. Crec que hem
de lluitar entre tots perque la insularitat sigui compensada. Jo
tenc la confianga que dins aquesta legislatura es podran fer prou
coses en aquest sentit per una rad, perque €s que hi ha diversos
acords del Parlament, adoptats per unanimitat, totes les forces
politiques estam d'acord que hem de lluitar en aquest camp i
tractar de millorar les condicions actuals per, de qualque mane-
ra, matisar el fet insular.

-Unanimitat a les Balears per reivindicar el REB n'hi ha, pero
que és el que passa amb el Govern central, sigui del color que
sigui, que mai no el desenvolupa?

-Jo crec que si a Balears estam tots d'acord i aix0 significa que
totes les sensibilitats de tots els partits estan d'acord, que a Bale-
ars governi el PP 1 a Madrid governi el PSOE no ha de resultar
dificultat des del moment que aqui ens hem posat d'acord. Per
suposat, el Govern reclamara davant el Govern central el desen-
volupament d'aquesta llei i, evidentment, si el PSOE de Balears
ens ha donat suport al Parlament, o més que donar suport, ha
manifestat el seu acord i la seva voluntat que el REB es desen-
volupi, a mi em resulta evident que el PSOE és el mateix a
Madrid, i per tant el Govern de Madrid haura d'entendre o en-
tendra aquestes raons. De tota manera, jo li vull dir que al REB
hi ha alguns temes regulats que sén competéncia de la nostra
conselleria, i en aquest sentit el que jo vull €s tractar d'obrir un
debat, intentar consensuar entre tots les propostes que s'han de
dur o presentar davant el Govern central i les Corts el desenvo-
lupament del REB. Crec que no €s una qiiestié de caprici o
d'oportunitat politica, sind que €s una qiiestié de fons que afecta
tota la nostra comunitat i per tant entre tots hem de dir qué és el
que es presenta, quin projecte es presenta, quines idees es pre-
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senten, quines sol-licituds es presenten davant el Govern cen-
tral. Jo esper tenir tota la col-laboracié del mén. Consider que
tendré tota la col-laboraci6 del Partit Socialista i dels altres par-
tits que tenen representacié parlamentaria, crec que no hi haura
cap problema a Madrid, ja veurem com acaba tot, €s clar, perd
crec que hem de confiar que les coses aniran bé.

-La implantacid i el desenvolupament de les noves tecnologies,
poden ajudar a pal-liar els efectes de la insularitat?

-Sense cap dubte, el que passa €s que hi ha unes industries on €s
més facil i a altres més dificil. Pero, sense dubte, les noves tec-
nologies ajuden a abaratir els costos i aix0 €s important, perque
€s el que pot marcar el rendiment. A més, crec que com que les
Balears son una de les comunitats que més ha baixat la seva
inversié en [+D+1, hem de recuperar aquesta iniciativa i tractar
que els nostres empresaris inverteixin en I+D+I.

-Quant havia baixat el percentatge de recerca i investigacio a
Balears?

-Estavem a la cua.
ESTACIONALITAT

-Un altre factor en contra de la indiistria balear és l'estaciona-
litat dels seus productes, molts d'ells de temporada de moda.

-La industria tradicional de Balears se cir-

"Els empresaris de cumscriu al sector de la moda, calgat, bi-
Balears han fet juteria i complements, €s a dir, marroqui-
molta feina, han neria i ponfecmé. 'Llavo'rs, a aquests sec-
sabut mantenirun  °™ eyld?ntmgnt 1 e.sta(:]or,lahtat mflu,e1x,

It influeix | estamor'lahtz'lt turistica tam_be Pel
pmdUCt_e _m? que fa al mercat interior. Aquestes indus-
competitiu 'a_u_"s tries tenen dues temporades per any, per
preus competitius, (yn( han de preparar diversos mostraris i
pero evidentment |, fabricaci6 de diferents productes dura

I'actual conjuntura una série de mesos, llavors arriba una pa-
internacionalens  rada, després comenca una altra tempo-
afecta” rada de moda. A més, cada dia hi ha més

dificultats, perqueé com €s logic la indds-
tria i I'economia cada dia és més agil, més rapida, la moda cada
dia és més canviant. Abans, amb dos mostraris en tenien prou,
per0 ara n'han de fer més, han de presentar tots els productes a
diferents llocs, i aixo crea tota una serie de dificultats impor-
tants, encara majors si la produccié es fa a una illa.

-Com afecta l'actual conjuntura internacional la indiistria ba-
lear?

-Tot aix0 son dificultats. Es a dir, tenir un euro fort front al dolar
dificulta I'exportacié. Tenim bons clients a Balears que s6n im-
portadors i que estan en crisi, com €s el cas d'Alemanya, per
exemple, i aix0 també dificulta I'exportaci6. De tota manera,
I'exportaci6 cap a Alemanya s'ha sostingut bé. En canvi, on te-
nim problemes €és en la importacié de la Peninsula. Asia, mal-
grat aquests problemes, ha resistit bé I'exportacic als paisos asi-
atics. Aixo significa que els empresaris han fet molta feina, que
han sabut mantenir un producte molt competitiu i a uns preus
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IBEXPORT, Servei de suport a

la internacionalitzacio de les
empreses de Balears

Ibexport és la denominacio que es dona al conjunt del Pla
d'internacionalitzacio per a la industria de les Balears que ha
posat en marxa la Conselleria de Comerg, Industria i Energia.
Encara en fase d'esborrany, estara tancat aquest estiu amb
I'objectiu d'assessorar i ensenyar als empresaris com s'ha de
fer perquée puguin exportar el seus productes, ja que "sortir a
I'exterior no és només agafar I'avio amb una maleteta, és
més complicat", remarca el conseller de Comerg i Industria.

Segons explica Josep Juan Cardona, el projecte abasta dife-
rents eixos. A més de formacio, I'lbexport pretén oferir tota
una gamma de serveis que permetin a les empreses poder
exportar, perqué "precisament per la seva grandaria, moltes
petites empreses tenen dificultats per poder sortir a I'estran-
ger".

Dins d'aquesta mateixa linia, la Conselleria de Comerg i In-
dustria ha firmat convenis de collaboracié amb les comuni-
tats de Catalunya, Pais Valencia i Murcia per posar a l'abast
dels empresaris de Balears les possibilitats i els serveis que
presten els seus instituts de promocio exterior. D'aquesta ma-
nera, a part de les oficines de I'lCEX (Institut de Comer¢ Exte-
rior d'Espanya), els empresaris de Balears tenen a la seva
disposicio al voltant de vuitanta oficines comercials arreu del
mon, que ofereixen els esmentats instituts.

Els serveis de les oficines de promocio comercial exterior
presten assessorament, tant per organitzar presentacions a
les ciutats o regions on s'ubiquen, com per organitzar missi-
ons comercials. Cardona assegura que "son un maghnific ser-
vei de cara a la internacionalitzacio i a la promocio de les
empreses a l'exterior". Comerg i Industria fa feina per tal de
| poder pactar amb altres comunitats els serveis dels seus ins-
[ tituts comercials a I'exterior.

competitius, perd evidentment l'actual conjuntura internacional
ens afecta, si haguéssim tengut unes circumstancies més favo-
rables, evidentment, s'hauria pogut exportat molt més.

DIVERSIFICACIO

-L'hegemonia del turisme a Balears, fagocita la possibilitat de
desenvolupament d'altres tipus d'indiistria o més aviat els dona
oportunitats?

-El turisme €s la principal industria de Balears, sense cap dubte,
1 en algunes illes I'inica. Aixo €s aixi i no hem de donar-li més
voltes, que tenguem una inddstria tan forta com és el turisme,
per a la comunitat no és dolent. El que passa és que també hem
de defensar i potenciar altres sectors industrials, és 1dgic. En
aquest moment, no crec que el turisme es mengi els altres sec-
tors industrials. Si que hi ha certa dificultat, per exemple, quant
ama d'obra. Aixi com el sector turistic t€ certa facilitat per tro-
bar ma d'obra, la resta dels sectors industrials i el comer¢ doncs
tenen més dificultats. A algunes industries es necessita personal
qualificat, amb una preparacié important i llavors aixo dificulta
encara més trobar ma d'obra. S'ha de solucionar aquest proble-
ma, perd mai no rebutjar la inddstria del turisme, que és la més
important de la nostra comunitat.

-De tota manera, creu també que és bona l'actual dependéncia



economica que tenim del turisme o pensa que hi
hauria d'haver una major diversificacié?

-Aquest €s un tema que s'ha discutit sempre i,
miri, solucié no n'hi ha una, n'hi ha moltes. Es a
dir, plantejar que I'inica solucié que salva I'eco-
nomia de Balears és tal o qual, miri no, des del
meu punt de vista aixo no funciona aixi. Es evi-
dent que quan hem parlat de cercar solucions,
ningt no defensa el contrari, €s bona la diversi-
ficacio, és necessaria la diversificacid. El Govern,
les institucions de Balears, doncs pretenen i fo-
menten aquesta diversificacio, si no la Conselle-
ria de Comerg i Inddstria no faria el que fa. El
que passa €s que el mercat és el que és i la realitat
és la que €s i el que no hem de fer €s lluitar en
contra de la realitat. Hem d'intentar tractar d'esta-
blir més possibilitats, si vol, per diversificar la
inddstria no turistica, pero tampoc no podem obli-
gar a reduir la inddstria turistica, aix0 seria un
absurd.

CAPACITAT EMPRENEDORA

-Abans vosté es referia a la capacitat emprenedora dels empre-
saris illencs per sortejar temps dolents. Es aquesta una carac-
teristica que ens diferencia d'altres regions?

-Jo crec que si i per aix0 podem continuar en la seva capacitat,
estic convencgut. Jo crec que el que ha dut endavant aquesta co-
munitat ha estat precisament aquesta capacitat emprenedora,
I'anim per superar les dificultats. Jo sempre dic, i no €s una fala-
gueria, €s una realitat, que ser empresari a Balears, sobretot
empresari industrial, €s gairebé una heroicitat. Per que?. doncs
perque tens més dificultats que a qualsevol altre lloc, i es lluita
en contra, 1 se superen i es procura cercar solucions que a altres
llocs ens copien. Aixo crec que €s important, i evidentment jo
confii en aquesta capacitat d'esforg que tenen els empresaris de
Balears. Es fonamental perque el sector industrial, perque el
sector economic de Balears funcioni, la capacitat emprenedora
que tenen els ciutadans de Balears.

-A les llles, quins sectors industrials tenen millors expectatives
davant l'ampliacio de la Unié Europea?

-Ho hem de veure, encara que de fet ja alguna empresa mallor-
quina ha implantat part de la seva produccio en algun dels pai-
sos que s'acaben d'incorporar a la Unid, concretament dues em-
preses mallorquines importants, una es dedica al sector comple-
mentari de la construccid i l'altra al calgat. Miri, jo crec que la
inddstria tradicional de Balears té possibilitats i llavors hi ha
altres inddstries emergents, com per exemple de programari, com
li deia abans. Llavors, hi ha industries molt especifiques, aqui
tenim un sector molt reduit, perd sén molt competitives, d'alta
qualitat, que poden introduir-se en aquest nou mercat. No hem
d'oblidar que s'obre un gran mercat, hi ha una poblacié impor-
tant, tan sols Polonia ja té tants d'habitants com Espanya. Les
nostres empreses, si competeixen, que ho saben fer i ho fan bé,
doncs tenen una bona oportunitat. Precisament, crec que, a més
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de la compensaci6 dels costos que genera la insularitat, fer un
producte d'alta qualitat, mantenir una politica adequada de mar-
ques i un bon sistema de comercialitzaci6 pot ajudar les nostres
empreses a superar la dificultat del fet insular.

IMATGE I QUALITAT

-La seva conselleria insisteix en aixo, en el segell de qualitat
com a element diferenciador.

-Clar, és que jo crec que és basic. Necessitam tenir un bon pro-
ducte, és a dir, un producte de molta qualitat. Perd només aixo
no €s prou, s'ha de tenir aquesta imatge de qualitat, s’ha de donar
aquesta imatge, el consumidor quan conegui aquesta marca ha
de tenir la impressi6 que €s sinonim de qualitat, d'un sistema de
vida basat en la qualitat i aix0 €s molt important.

-Pot arribar a ser un problema greu per a les empreses de Bale-
ars el subministrament energeétic?

-Ara no és un problema especialment greu, perd pot arribar a
ser-ho. En aquests moments tenim capacitat suficient de gene-
racié d'energia, des d'aquest punt de vista podem estar tranquils.
Que passa?, que no tenim una adequada infraestructura de trans-
port o distribuci6 d'energia a la nostra comunitat i aixo crea di-
ficultats. Tenim dues zones al nord de Mallorca i al nord d'Eivissa
especialment complicades, precisament perque la infraestruc-
tura €s insuficient, per tant no es pot donar el subministrament
necessari per a aquestes zones. Des del Govern, des que hem
arribat, feim feina per solucionar aquest problema, que €s un
problema seriés. Durant aquest estiu no tendrem problemes de
proveiment, pero si no se soluciona definitivament ens podrem
trobar en el futur amb seriosos problemes per als ciutadans i les
empreses. Evidentment, la voluntat del Govern en aquesta giies-
ti6 és garantir el subministrament als ciutadans i a les empreses,
per poder mantenir un creixement competitiu.
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Entrevista a Arnold M. van der Hurk Mir

Les sabates d'Al Capone

Maria Magdalena Huguet

A les pel-licules de gangsters dels anys trenta Al Capo-
ne acaparava les pantalles cinematografiques calgat
amb sabates fetes a Mallorca. Es una anécdota, pero
una anécdota que demostra que les Illes no només ex-
portaven sino que a més competien amb mercats tan
importants com el d'Estats Units. Capficats en l'evo-
lucio del turisme s'ha oblidat que durant els primers
60 anys del segle XX les Illes érem la quarta comuni-
tat de l'Estat en nombre d'indiistries i d'exportacions.
Ja endinsats en el segle XXI un estudi elaborat per
Arnold M. van der Hurk Mir, assessor en marqueting

i estudis de mercat, retrata la situacio actual de la in-
dustria balear. Un informe encarregat pel Govern on
es conclou que hi ha una forta recessio en les indiis-
tries tradicionals de les Illes, tant en pes especific com
en rendibilitat, que les exportacions en els darrers anys
han decrescut i el pitjor de tot, que s'ha entrat en un
periode d'apatia generalitzada. Aixi i tot la conclusio
de van der Hurk no vol ser del tot pessimista. Ara que
esta tan de moda la paraula insularitat, ell la vol apro-
fitar per vendre i és que ser illenc, més que mai, ens fa
ser diferents.

-Els costos d'insularitat, de personal,
d'energia i de sol industrial son massa
elevats, hi ha déficit de ma d'obra quali-
ficada i de s0l, no s'inverteix en innova-
cio, els nivells de formacio son molt bai-
xos... L'entorn industrial illenc que vos-
te dibuixa marca moltes debilitats i po-
ques fortaleses. De fet només n'assenya-

d'aconseguir. Venem que som els millors
del moén en hostaleria i no €s veritat, els
millors sén els americans, el que passa
és que en el mercat de vacances si que
som els millors del mén. En la industria
ha de ser igual. No serem els millors en
vins per0 en vins illencs ho podem ser.
El nostre mercat €s el mercat de les Illes

gurmet del moén. La gent sempre associa
una illa amb quelcom positiu, pensa en
el paradis o en un tresor i per aixo €s en
aquest concepte on hem de posicionar el
nostre producte. En el segle XXI la qua-
litat ja es pressuposa. No val asseure's
amb un exportador o importador i dir-li
que el teu producte és de qualitat... clar

la una: la imatge de
marca. Com pot ajudar
aquesta marca al sector
industrial illenc?

-El mercat ja no sén pa-
isos o ciutats siné la
ment del consumidori el
gran avantatge de les
Illes Balears és que te-
nim una immillorable
imatge de marca que en-
cara no hem aprofitat. Es
tan facil com plantejar
dues preguntes: quina €s
I'illa del mén on es fan
els millors purs? i a qui-
nes illes es fan les mi-
llors sabates? A les Ba-
lears. Les illes venen i
per aixo hem de ficar al
cap del consumidor la
idea que les sabates s6n
a les Balears el que els
havans a Cuba. Tenir
una imatge com la que
tenim nosaltres a vega-
des és el més dificil
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que ho és, sin6 no estarieu asseguts. L'im-
portant és elegir un mercat i vendre-li la
teva marca.

L'AMENACA EUROPEA...

-L'increment de la competéncia ja és una
realitat i la Unié Europea ja ha obert la
porta als paisos de I'Europa de l'Est, com
afectara aquesta ampliacio la indiistria
balear?

-Si posam que un europeu cobra per fer
una feina 100 euros, la mitjana que co-
bra un ciutada d'Europa de 1'Est €s de 12
euros. Aixo vol dir que no podem com-
petir en preu, cosa que ja sabiem. Pero el
més increible és que si agafam la pobla-
ci6 que es troba entre 20 i 65 anys, en
edat de fer feina, a la fins ara Uni6 Euro-
pea el 69% d'ells tenien estudis mitjans
o superiors mentre als paisos nous en te-
nen el 81%. Es a dir, 8 de cada 10 treba-
lladors tenen una formacié mitjana o alta,
cobren 17 quan nosaltres cobram 1001 a
més tenen ganes de fer feina, cosa que
nosaltres ja no tenim. Per0 el pitjor de
tot €s que a les Illes el percentatge de for-
macié no és del 69% ni del 81%, €s del
36%. Aix0 significa que aquesta immi-
graci6 cada vegada de més qualitat que
vendra es pot col-locar en una capa soci-
al per damunt de la del ciutada mitja ba-
lear i aix0 €s un gran problema social que
també adverteix la CAEB o la Universi-
tat. Perd clar, no tot és negatiu. Aquests
nous paisos també poden ser un nou mer-

cat on exportar-hi els nostres productes.
A Polonia també necessiten sabates. Perd
clar, hi hem d'entrar d'una forma diferent.
Per exemple, els polonesos tenen la im-
pressié que la sabata espanyola no ha de
resistir la temperatura del seu pais, cosa
que no és veritat, €s el problema del con-
cepte que entenen malament, com ho és
que no entenguin que a un lloc d'Europa
com sén les Canaries hi pugui fer calor
durant tot I'any. Aix{ i tot, la majoria dels
empresaris no veuen l'entrada d'aquests
deu paisos com una amenaga entre altres
coses perque tot i que aquests paisos co-
bren aquests 12 euros que parlam, els
xinesos en cobren 2 i aqui €s on la dife-
réncia ja €s brutal.

.. L'AMENACA ASIATICA

-Es a dir que potser estam massa preo-
cupats per com pot influir l'ampliacio de
la Unio Europea i desatenem la gran
amenacga asiatica.

-El 2005 la Xina entrara dins I'OMC,
I'Organitzacié Mundial del Comerg i sera
una gran competencia per a la inddstria
balear. De fet, ja ho comencam a notar.
En els darrers cinc anys la Xina ha factu-
rat moltissim i tant el sector sabater com
el de bijuteria se n'han ressentit. Aix{ i
tot, tampoc no ens podem quedar amb la
idea que la Xina només €s importadora.
Alla hi viuen més de 3 milions de milio-
naris i d'aqui deu anys n'hi haura 15 mi-
lions, o sigui, hi haura més milionaris que

Arnold M. van der Hurk Mir (Amster-
dam, 1961) és soci consultor de Comar-
ca Global Consulting, una empresa es-
pecialitzada en l'assessoria de marque-
ting i d'estudis de mercat. Fill de pare
holandes i mare banyalbufurina, va néi-
xer a Amsterdam pero quan encara no
havia complit l'uny de vida la seva fa-
milia torna a Mallorca. D'Holanda en
conserva la nacionalitat. Doctorat en
geologia i especialitzat en estratogra-
fia seqiiencial, la ciencia que prediu ja-
ciments de petroli o d'aigua, recondui
la seva carrera cap al marqueting, les
relacions piibliques i la investigacio
comercial. Durant vint anys ha viscut i
treballant arreu del mon amb l'objectiu
de millorar la seva formacio, actual-
ment encara ho fa de forma continuada
a través d'Internet. Entre els seus cli-
ents hi ha cadenes hoteleres, petites i

grans empreses, bancs i caixes i conse-
lleries com la de Turisme i la d'Agricul-
tura. Perd son el CDEIB, el Consorci
per al Desenvolupament de les Illes
Balears i la Conselleria de Comerg i
Indiistria els que darrerament li ocupen
més hores de feina. De fet, son ells els
que li han encarregat l'informe sobre la
situacio actual de la indiistria balear.
Un informe que Van der Hurk ha aca-
bat d'enllestir fa poques setinanes. Ara
acaba de tornar del seu darrer viatge a
Xangai. Un viatge que li ha servit per
insistir a empresaris i a institucions que
més que estar tan pendents de com afec-
tara a les Illles l'ampliacié de la Unio
Europea és millor que centrin la mira-
du en el gran drago xinés i és que si la
sisena economia mundial és la gran
amenaga d'aquest moment també és la
gran oportunitat.
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a tota Europa. Per tant per que no hi hem
d'explotar la nostra sabata? Aixo si, abans
d'anar-hi necessitam fer una feina d'in-
vestigacid, de produccid i tenir-hi ofici-
nes comercials.

-Vol dir que s'hauria de mirar l'amena-
¢a asiatica com una oportunitat?

"E181%dela -Les amenaces sem-
poblacié en edat Pre van ll{gades ales
doforfonadels  CPOrLI Un
deu paisos que I'Institut Valencia
hanentratala d'Exportaci6. En
Unio Europeate  ,,cqts moments
estudis mitjans 0 |1ngtitut té un acord
altsmentrea Ie§ amb Xangai a partir
lllesnomésenté del qual si una em-

el 36%, cobren 12 presa valenciana hi

on nosaltres va, amb 300 euros té
cobram 100ia una oficina, una se-
més tenen ganes  cretaria que parla xi-
de fer feina" nes 1 una sala de re-

unions. El problema
és que tu li dius que hi vagi a un empre-
sari d'aqui i et cercara una excusa per no
anar-hi. No €s una qiiesti6 ni de posar
excuses ni parets a la mar. E1 1996 el pre-
sident de Wolsvagen, referint-se a Asia,
va dir: "el nostre problema no és valorar
el risc d'anar a la Xina, el nostre proble-
ma és valorar el risc de no anar-hi". En
aquests moments Wolsvagen aglutina el
30% de la seva quota de cotxes. A Var-
sovia o a Praga, que sOn ciutats grans, es
poden vendre productes molt interessants
per0 s'ha de sortir i no només les multi-
nacionals també ho han de fer les petites
empreses. No es tracta de pensar en els
problemes que puc tenir si vaig a expor-
tar a VarsoOvia sin6 en els problemes que
tendré si no hi vaig. I aix0 sovint és el
que li passa a 'empresari balear.

QUI NO EXPORTI
DESAPAREIXERA

-Aixi com ho planteja, les empreses no
fenen més remei que exportar.

-Es que no en tenen. Per veure en quin
estat es troba la inddstria balear en
aquests moments basta observar el sec-
tor sabater. Anualment les sabates de les
Illes mouen 640 milions d'euros en ex-
portacions i han aconseguit que ningt no
es qliestioni la qualitat que tenen. Aquesta
qualitat no I'han assolida perque si, la te-
nen perque el sector sabater sempre ha
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estat exportador. L'ex-
portaci6 obliga a ser més
competitiu. Si tu només
treballes pel teu mercat
no seras mai competitiu.
Si mires, per exemple,
qué ha passat amb el
moble de Manacor et
trobes que el seu teixit
s'ha desmembrat. Hi ha
una serie d'empreses que
funcionen molt i molt bé
mentre les altres cauen
de forma estrepitosa.
Que passa, que les que
funcionen tan bé només
és perque exporten, si no
exportassin no funciona-
rien ni la meitat de bé.
L'exportacié no €s no-
més una qiiestio de cer-
car nous mercats 0 nous
clients, €s una garantia
de futur, no hi ha més
remei. No conec ni una
empresa dins el sector industrial que ten-
gui futur a mitjan o llarg termini si no
exporta.

EL CARTIER DELS PATES

-En el seu informe es remarca molt que
la indiistria tradicional exportadora, la
del calgat, les perles, la bijuteria i l'agro-
alimentacio, aquests darrers quatre anys
ha caigut en una forta recessio, com es

pot superar aquesta si-

"Laindistria ruacio?
tradicional
exportadora  -L'linica forma de supe-
pateix una rar-la €s amb la millora
fortarecessigi de la comercialitzacio.
I'finica forma VO es pot tenir un vi de
de superar-la qualitat i bgixar-li el
és amb la preu en el primer entre-

: I banc. L'empresari in-
millora de la dustrial balear ha d'en-
comer-

tendre aquest estatus i
ha de saber que el que
especialment necessita
de les institucions no sén subvencions
sin6 que I'ajudi, tot investigant fins a quin
punt estan disposats a pagar els clients
pel seu producte i al mateix temps li pro-
tegeixi la seva marca des del punt de vis-
ta comercial. Es important que el nostre
canal de comercialitzaci6 sigui professi-
onal, perque sin caiem en l'error de pen-
sar que aix0 €s un mercadet i que tot €s
negociable. No podem competir a cap re-

cialitzacié"
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gateig, altres poden competir en preu,
perd nosaltres no. Als nostres mercats de
gurmet que €s l'agroalimentari 1 al de
boutique, que €s el del calgat i vestit, les
crisis els afecten molt rapidament pero
mai no poden baixar preus perque en el
moment que baixen preus s'acaba el seu
producte. Si a Tiffany's, per exemple, 0 a
Cartier, perque hi hagués una crisi ha-
guessin de baixar preus, quan tornas anar
bé la gent ja no compraria els seus pro-
ductes. Hem d'entendre que la sobrassa-
da és el Cartier dels patés. El problema

€s que quan les coses no
et van bé i no pots vendre,
vols canviar d'estratégia.
Si baixes preus passa el
que ens passa ara a
Mallorca amb I'hostaleria.
El que has de procurar és
tenir una reserva finance-
ra perque quan arribin mo-
ments dificils puguis
aguantar el cop.

-1 pel que fa a la societat
illenca, creu que ha entes
bé aixo que perque una
empresa local prosperi ha
de dur part de la seva pro-
duccid fora?

-Camper, sense anar més
enfora, treballa a cinc o sis
continents diferents i la
majoria d'empreses saba-
i teres envien a fer la prime-
ra cosida de les sabates a

I'india. Hi ha fins a sis empreses sabate-
res que a dia d'avui intenten trobar el seu
lloc a Xangai. Hem de diversificar la pro-
duccié no estrategica. Si un industrial de
Balears vol fer una fabrica a Cracovia o
a la Xina no hem de dir que deslocalitza
I'empresa. Les multinacionals deslocalit-
zen perO una petita empresa senzillament
es dedica a produir aqui i fora i el pro-
ducte bo que fa aqui el ven aqui i al mer-
cat adinerat d'alla. Aixo permet que aqui
tenguis treballadors millor pagats i ben
formats i al mateix temps ets a un pais

Qui no exporti desapareixera

“Fns ara quan agafavem les dades d'exportacions ens trobavem que entre el 1978
i el 2001 el 75% del producte que sortia de les llles era material de transport. Erem
un dels principals exportadors de cotxes d'Europa. Prest varem veure que es tracta-
va dels cotxes de lloguer que quan acabava la temporada turistica s'enviaven a
Polonia! Qui pot treballar amb aquestes dades?" Es I'anécdota que explica Arnold
van der Hurk per remarcar la importancia del seu informe. De fet, és el primer que
fotografia I'estat de la industria a les llles Balears tot desglossant-hi cada un dels
sectors industrials que es poden trobar a la nostra comunitat i com han evolucionat
als darrers anys. La conclusio no és massa optimista. A excepcié de la vinicultura no
hi ha ni un segment industrial que no hagi patit recessio aquests darrers quatre
anys. Qui en surt més perjudicat és el tradlcionalment exportador, és a dir, el calcat
i vestit, el de la bijuteria i les perles i el sector agroallmentari Els segments de suport
a la construcclo ial tunsme I| agafen avantatge i ja acaparen el 49% del total d'ex-




de fora, en expansid, amb materia prime-
ra més barata i a més, com que hi ets,
saps in situ que vol i qué necessita el cli-
ent que hi compra. El mercat oriental en
general és molt dinamic, mentre aqui fas
un producte nou a l'any alla almenys n'has
de fer tres i aix0 fa que tornis més com-
petitiu. De la mateixa manera que tothom
sap que si vols ser sotsdirector de TUI
no podras controlar un planter que és a
I'altre part del moén si tu no has estat mai
a l'altre part de mon, en induistria passa
el mateix. El sotsdirector de Kraft a la
Xina és menorqui. La
seva opci6 de vida no és
quedar-se a viure-hi
pero la flexibilitat és im-
prescindible. Agafa ex-
periencia i aix0 €s ne-
cessari no només per al
treballador o l'empresa
també ho és per al pro-
jecte en conjunt.

-Com a darrera passa
l'empresari ha de comu-
nicar el seu producte.
Aquil'empresa petita es
troba amb un nou obs-
tacle, no?

-No es tracta d'agafar la
graella publicitaria dels
EUA i anunciar-s'hi al
prime time de les 22 ho-
res, €s molt millor fer un tast de vins i
aprofitar la trobada per organitzar a la
vegada una desfilada de vestit i de cal-
cat. Parlam d'una publicitat de relacions
publiques i de presentacions. Al congrés
d'ABTA als 2.000 agents reunits a Pal-
ma se'ls va regalar una panera amb pro-
ductes de les Illes. Aquests 2.000 agents
es converteixen en prescriptors i aixo si
que és marqueting rendible perqueé costa
poc i té un impacte molt fort. O un altre
exemple, el de la mostra de vins que fe-
ren a un hotel de Madrid un grup de bo-
degues mallorquines. En només un dia
hi varen passar més de mil persones. Aixo
€s més rendible que anar a una fira de
vins perqué a una fira n'hi ha de tota cas-
ta i la gent que s'hi acosta no ho fa per
veure els de Balears. S'ha de fer una pu-
blicitat diferent i pensar que, per exem-
ple, anunciar sabates a una revista de gas-
tronomia pot ser una bona inversié. El
lector de la revista segurament associa
anar a un restaurant bo amb anar ben ves-
tit. Es un marqueting a llarg termini i és

el marqueting que defensa la teva imat-
ge en epoca de crisi.

EL PAPER DE )
L'ADMINISTRACIO

-D'aqui pocs mesos s'espera que el Go-
vern presenti l'observatori de la indiis-
tria de les Illes, precisament l'instrument
que tant es reclama en el seu estudi. Per
que és tan imprescindible?

-Algi s'imagina que a la Conselleria de
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Turisme, concretament a I'Ibatur, no ten-
guessin estadistiques sobre nombre de
turistes que vénen a les Illes, sobre que
gasten, de quina nacionalitat sén, nires...
doncs aixi €s com es troba la industria
balear en aquests moments, no té dades.
Bé, tothom et dira que en té, les seves,
pero és com si la Conselleria de Turisme
volgués treballar per un costat amb les
dades de TUI i per l'altre amb les d'una
cadena hotelera petita. La Conselleria ha
de treballar amb les seves dades i per aixo
el primer que necessita €s aquest obser-
vatori. Amb ell després podra informar
I'empresari de les Illes de quines oportu-
nitats té si vol anar a un determinat lloc
o de quan €s el millor moment per fer el
bot.

-Com hauria d'actuar l'Administracio?

-Aquests darrers quatre anys hem perdut
quota a l'ambit internacional perque el
Govern no va dissenyar una politica d'ex-
portacid. Preocupava més si l'etiqueta era
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en catala que si es perdia el mercat de
Franga. Aix{ i tot, també hem patit una
recessid, perque l'euro va arribar a bai-
xar un 20% respecte del dolar. De cara al
proper exercici el Govern ja ha inclos per
als propers pressuposts un pla d'interna-
cionalitzaci6 que €s també el que dema-
nava el nostre estudi. Aquest pla no ens
fara d'oracle per saber que passara d'avui
per a dema, perd almenys s'espera que
sigui la férmula que ens permeti no ha-
ver de pegar bots cada vegada que pujao
baixa ['euro.

-El vostre estudi tam-
bé demana al Govern
una politica de pro-
mocio sinérgica, que
vol dir?

-Es el que deiem
d'aprofitar un tast de
vins o una fira turisti-
ca per fer-hi una des-
filada de vestit o cal-
cat o per convidar els
assistents a tastar el
nostre formatge i la
nostra sobrassada.
Aix0 que sembla tan
logic no es fa perque
l'associacionisme em-
presarial i exportador
de les Illes €s molt
debil. A més, per una
altra part hi ha d'haver una correspondén-
cia entre la Conselleria de Turisme i la
d'Economia, perque evidentment el va-
lor de Mallorca com a destinacid turisti-
ca ven producte in-

"Algii s'imagina qustrial i al mateix
quel'lbaturno  temps aqui un pro-
tengués ducte industrial és un
estadistiques valor per dur turisme
sobre quantsde cultural. La genta ve-
turistesens gades desconeix que
visiten o qué ales Ille_s de catda ve-
gasten, doncs gada arriba més gent
aixi éscomes ~ PCr fer rutes gastro-
troba la indiistria "O™iques- Cal quees

canviiel xipiels em-
balear en presaris han de serels
aquests primers, a les fires de
moments, N0 t€  ;risme has de trobar,
dades™ per exemple, format-

ge d'aqui. Les promo-
cions han de ser conjuntes. No és una
qiiestié de ser més o menys pessimista,
és l'inic cami possible que hi ha en
aquests moments.
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B 7 acila rodona

Taula rodona amb Carlos Ferndndez (gerent de l'empresa Best Fashion, dedicada a la
fabricacié de peces de vestir de pell), Antoni Munar (coordinador de fires del CDEIB),
Andreu Oliver (president del Consell Balear de la Produccié Ecologica), Antonia Ordinas
(gerent del Consorci per al Desenvolupament Economic de les Illes Balears, CDEIB),
Antoni Pinya (president del Consell Regulador de la Denominacio 'Origen de l'oli)

La induistria a tot el mon ha so-
fert les conseqiiencies més direc-
tes de la globalitzacio i de les no-
ves tendeéncies de consum. Alguns
sectors, algunes empreses, han
reaccionat aviat, d'altres viuen els
darrers moments d'un temps que
de tan proper alguns no veuen
com a passat. Desapareixen em-
preses i n'apareixen d'altres amb
nous productes i noves idees que
situen a tot el mon; el mercat avui

Poc i1 bo

Magdalena Mulet

és el mon, si més no la nova reali-
tat europea fa que hi hagi en el
punt de mira 80 milions de poten-
cials consumidors. Res no és per
a sempre i no basta produir bé i a
bon preu, s'ha de vendre en una
placa on els consumidors compren
no només el que necessiten, sino
que amb la seva despesa volen
adquirir il-lusio, valors comple-
mentaris, bon gust i una altra ma-
nera de viure en una espiral de

consum que ens ha atrapat. Quin
és el paper de la indiustria balear
en aquesta dinamica?, hi ha de-
clivi a nivell internacional i han
davallat les exportacions?, és su-
ficient el mercat interior per do-
nar sortida als productes fabricats
aqui?, els turistes son els destina-
taris naturals del que fabricam?,
quins son els sectors tradicionals
i els emergents?, quina és en defi-
nitiva la situacio actual?
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Andreu Oliver

Ordinas: En primer lloc vull expressar la meva satisfaccié de
compartir aquesta taula rodona amb la gent que més en sap:
els industrials que cada dia lluiten als seus sectors. I com a
manifestacid inicial de la intencié del CDEIB i de la Conselle-
ria de Comerg i Industria i Energia vull dir que dins aquesta
conjuntura que tenim no ens podem dormir, perque les coses
passen molt aviat per tot. El nostre plantejament parteix d'un
punt basic i és que en primer lloc el que hem de considerar és
la disponibilitat econdmica que tenim, quins sectors tenim i
que hi podem fer i a partir d'aquesta analisi intentar rendibilit-
zar al maxim. Hem d'estudiar a fons i de manera realista, fona-
mentada, qué hi ha i com ho hem d'aprofitar. En aquest sentit
nosaltres creim que tenim un poc de tot i que el que tenim €s
bo. Com a punt de partida també sabem que €s poc; per tant,
aquella dita de "poc i bo" seria un dels referents, de punt de
partida.

Al CDEIB, com a responsable de promocid industrial, volem
treballar aquest "poc i bo" que hauriem de presentar de dife-
rents maneres, sectorialment, a tots els punts d'interés que pu-
guin derivar cap a activitat economica. Per0 aixo t€ costos ele-
vadissims i hem hagut de limitar encara que durem aquesta
promocid sector per sector alla on considerem que és més ren-
dible. Quant al tema de fires, que llavors Toni Munar ens pot
explicar, anam a algunes fires, perqué avui €s impossible ser
per tot i s'ha de prioritzar. Es a dir, continuam anant a fires,
pero creim que no basta "anar” a fires, i que a les fires el nostre
paper poc quedar bastant diluit, perqueé la nostra comunitat
autdnoma no podra mai competir amb preséncies milionaries
d'altres comunitats més potents per una qiiestié de limitacio
pressupostaria. Competir amb altres comunitats no €s facil i
estam en clar desavantatge, perque hi ha muntatges extraordi-

Ta,uJa, rodona B

naris fets amb uns mitjans que nosaltres no podem ni somniar.
La nostra comunitat no té aquests recursos. Ara, fires si, en la
mesura que es pot perd amb criteris de seleccid. S'ha d'optar
per un sistema que déna bastant bon resultat.

ONA: Quin és aquel sistema?

Ordinas: Ara fa poc hem anat a Menorca a I'Eurobijou, una
fira de bijuteria molt important on hem estat presents amb tots
els sectors, excepte la fusta, hi hem organitzat una setmana,
uns dies, amb tota una serie d'actes per acompanyar el sector
estrella de la fira que en aquest cas era la bijuteria. Hi hagué
per tant sabates, moda en pell, gastronomia, programari... un
conjunt de tota 'activitat industrial que es fa aqui. Aix0 va
donar molt bon resultat, tots els sectors acompanyaven... d'una
manera anonima, sense marques. Dic aix0 perque €s una es-
trategia importantissima, perque és la imatge que es dona da-
vant la premsa nacional i internacional, de cohesi6. El "tants
de caps tants de barrets", no va bé, s'ha d'establir un joc de
sinergies i al CDEIB creim que €s possible. Pensam repetir
aquesta experiéncia tant al territori nacional com a l'exterior.
Podem fer arribar que el que tenim és de maxima qualitat i que
és d'aqui. Els deu milions de turistes que vénen, i aix0 ja s'ha
dit moltes vegades, han de saber que hi ha aqui i que aquests
productes valen la pena. Hem de presentar-nos en els limits
més elevats de qualitat. El pa amb sobrassada no és pa i so-
brassada i ja esta. No, €s sobrassada elevada a la categoria de
gurmet. Les sabates sén exclusives i d'excel-léncia extraordi-
naria. El programari, €s un programari basat en l'experiéncia
Unica a tot el mon. I tot aixd €s molt bo i ens han de coneixer
per totes aquestes coses. Es més, el viatger, que és la tornada a
la concepcid6 del segle XIX superada la concepci6 de turista,
ha de ser potencial comprador.

LA MEDITERRANIA ESTA DE MODA
ONA: Ho perceben aixi els empresaris de les Illes?

Pinya: Jo crec que tot aixo té utilitat, perque €s cert que avui
no val produir, s'ha de vendre. Aquesta €s l'ajuda que pot do-
nar I'’Administracid, la promocid. Ara bé, com a industrials els
empresaris han de tenir clar que ells, nosaltres, també hem de
fer els deures. I ben fets!, no val només plorar i demanar sub-
vencions 1 ajudes, es tracta de fer els deures, cadascu en la
seva empresa, perque si no I'examinador, que en definitiva €s
sempre el consumidor, no ens aprovara. La competitivitat avui
és forta. Es brutal i no perdona, entrar al mén comercial €s
molt salvatge, has de tenir dos jocs. Dins el nostre sector, 1'agro-
alimentari, avui partim d'un punt positiu: 1'agroalimentacid
agrupa coses molt diferents, perd amb uns referents i unes pre-
misses comunes.

Ara és el moment. L'alimentacié mediterrania, la nostra dieta,
esta de moda i hem d'aprofitar aquesta moda per pujar al tren.
A més de la sobrassada o I'oli, hi ha altres productes que avui
tenen la seva oportunitat: els albercocs o les figues seques, per
exemple. Perd no només hem de vendre figues, perque figues
també n'hi ha al Marroc, hem de vendre la il-lusié de menjar-
ne, la salut que signifiquen, les bondats de la seva inclusié a la
nostra dieta, les seves utilitats a la cuina.

Hem de recuperar un mercat que hem perdut per massa confi-
anga o per no saber apreciar les nostres coses. Avui el segell de
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Antoni Pinya

la Mediterrania pesa molt dins el mén i des d'una illa no ho
hem de deixar perdre, hem de poder vendre el que tenim i sa-
bem fer ben fet. La cuina mediterrania esta de moda, perque el
rebost de la cuina mediterrania €s saludable i perque la cuina,
l'alimentacid, forma part d'una cultura, d'una manera d'enten-
dre el mén. Tenim ja de per si un segell de qualitat que hem
d'aprofitar també des de Mallorca, com fan per exemple els
italians. Per0 clar, hem de tenir una maxima, qualitat, qualitat
i qualitat, no podem mesclar figues seques amb carabassa com
feren els nostres padrins per fer-les retre. El producte ha de ser
bo i ho han de ser els accessoris, tot allo que nosaltres si tenim
i els altres, no; perque el que sén les figues, tal volta siguin tan
bones com les del Marroc, perd avui quan es ven un producte
no nomeés es ven el producte, sind tot el que 'envolta. Si som
capacos d'entendre aquest missatge podem conquerir el mon, i
és aixi perque Mallorca té coses molt particularitzades, com
les tenen les altres illes de la Mediterrania. Es podria anar fins
i tot més enfora i fer un paquet turistic d'un mes per la Medi-
terrania, uns dies a Malta, Sardenya, uns dies a Corsega, uns
dies a les Balears, per conviure amb el nostre moén. Per conei-
xer els nostres costums i la nostra manera de menjar, de viure
i d'entendre la vida. No ho sé, tal volta sigui massa filosofic.

Ordinas: Aix0 no €s filosofia, sin una realitat. Com a CDEIB
participam en un projecte europeu que es diu CIMPA i que
consisteix precisament en aix0. Una serie de regions de la Me-
diterrania que tenen uns valors paisatgistics i naturals, gastro-
nomics, culturals i religiosos per fer aquesta oferta per a viat-
gers. I volem fer una recomanaci6 perque hi hagi una normati-
va europea que de certa manera promogui la creacié d'aques-
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tes rutes etnogastrondmiques... que s aixi com es diuen. El
projecte €s a punt d'acabar-se i nosaltres hi participam.

Oliver: Jo som aqui en representacié del Consell d'Agricultu-
ra Ecoldgica, perd també tenc una indistria de transformacio
de raim en vi. Es tracta d'un sector que €s dins tots els altres,
perqueé som en una fase de creixement exponencial encara que
tenim pocs anys d'experiéncia. I a més ja estam ficats a tots els
sectors economics. Creim que l'agricultura ecologica €s una
alternativa, un complement, perqué som una illa i mai no po-
drem competir amb productes de fora ni per preu ni per quan-
titat. Hem d'anar a un producte de qualitat diferenciat. Hem de
crear una nova dinamica que ens faci ser diferents, tot basant-
nos en la sostenibilitat. Aixo vol dir que hem de ser capagos
que aixo s'entengui, hem de vendre un producte que es faci
sense perjudicar el medi i que aix0 se sapiga, que sigui segur
alimentariament i que la gent aixi ho percebi.

En realitat intentam crear una altra dinamica de la realitat eco-
nomica basada en la sostenibilitat, aixo vol dir partir d'un res-
pecte al medi, de no contaminacié ni del sol ni de 'aire. Res-
pecte per la salut: la seguretat del producte ha de ser extrema i
també la qualitat i a més s'ha de poder menjar amb tranquil-li-
tat en un mén on cada dia hi ha escandols sobre seguretat ali-
mentaria. I en darrer terme han de ser productes diferenciats.
El tema ecologic ha de ser garantia de tot aix0 i aixi ho hem de
transmetre.

CANVIAR LA MENTALITAT
Ona: Voste diu que és un sector que creix, que és nou...

Oliver: Aix0 fa que ens trobem amb dificultats; per exemple,
tenim un problema, i jo vull assenyalar-lo per fer una critica:
avui, si més no al nostre sector, ens trobam amb tota una serie
d'entrebancs legals i administratius que ens aturen, perque tot
és nou i més complicat. En aquests moments hi ha bastants
inddstries que es voldrien posar en marxa dins una explotacio
agricola i que no poden fer-ho perque s6n pendents de decla-
racions de bé d'interés social. Es a dir, la inddstria es mesura
pel mateix raser que la urbanitzacid, com si a Mallorca no fos
possible cap altra alternativa, encara es pensa des de I'Admi-
nistracié que qualsevol activitat ha d'amagar darrera un movi-
ment urbanistic i aix0 afecta la nostra posada en marxa. El
tractament del sector industrial no pot ser el mateix que a la
indistria urbanistica o turistica perque, i dic aix0 perqué avui
és un dels nostres principals problemes i també perque €s un
exemple de la concepcid que es té a aquesta terra de les possi-
bilitats d'alternatives. Es absurd que una tafona que es vol
muntar estigui pendent de classificacions urbanistiques i aixo
fa quatre anys! Es necessari un tractament especial per a la
inddstria balear, perque €s poca, perd pot ser molt valuosa.

Ordinas: Jo, per contestar, vull dir que I'aposta €s clara en aquest
sentit i que tant a la Conselleria d'Agricultura, i crec que aquest
seria un tema d'agricultura, com a la de Comerg hi ha sensibi-
litat per a aquestes coses. El conseller de Comerg abans ho
havia estat d'Agricultura i t€ coneixement des de la base fins a
la comercialitzaci6 (en aquest cas quant a productes agroali-
mentaris) i aix0 s'ha d'aprofitar. Pel que fa al que exposa Oli-



ver, sé€ que s'hi fa feina. L'activitat productiva, no alternativa
siné complementaria al turisme, €s una aposta clara d'aquest
Govern. I, efectivament, ha de ser possible, i ha de ser ara.

MARCA,MARCA, MARCA

Ferndndez: No té res a veure la situacié als diferents sectors.
Al sector moda hi ha crisi, i a més s'han produit canvis subs-
tancials que afecten tota la indistria no només a Mallorca, siné
a tot el mon. A més, la situacié a nivell local, nacional i inter-
nacional no és la mateixa i no necessita el mateix tractament.
La indistria de la moda ha de saber cap on va i tenir molt
clarament definit que vol fer abans de comengar, aixd és im-
prescindible per poder establir estrategies, perqué la moda és
el mon més complex que hi ha i no és suficient, com deia Pi-
nya, fer les coses ben fetes. De vegades les coses estan molt
mal fetes, (em referescs als productes) i es venen igualment,
sobretot si tenen marca. Vull dir amb aix0 que al nostre sector
tant 0 més important que la produccid, amb els seus proble-
mes de globalitzaci6, externalitzacid, etc. és la comercialitza-
cid, les marques sén el que més importa. Anar a fires, donar
imatge, etc. esta molt bé, pero sobretot hem de crear marca.
Els nostres productes, per qué es venen?, per necessitat?, al
nostre mon ningd no "necessita" unes sabates o un abric deter-
minats, €s una altra cosa i hem de crear en el consumidor la
"necessitat" que tengui el que nosaltres li volem vendre. Es a
dir, tenir una peca de tal casa li donara prestigi, li garantira
bon gust, etc. Quant a la qualitat, ja I'nem de donar per des-
comptada, encara que hi ha marques que venen molt i que ni
tan sols no tenen qualitat. Per tant que ven avui?: disseny i
marca, moda en definitiva. Si estas de moda, pots vendre qual-
sevol cosa. Ara bé, crear una marca és molt costos.

Ordinas: Perd la marca ja la tenim! Aix0 és el que jo vull dir,
la marca és Balears, és Mallorca, Menorca, Eivissa i Formen-
tera. SOn aquestes illes mediterranies que per mor del turisme
tothom coneix i aprecia.

Ferndndez: No exactament; em referesc a marca, productes
amb marca. Perqué aixo que vosaltres dieu seria a nivell local,
bé ja ens hem situat, pero jo no parl d'aixo.

Ordinas: No, jo dic una marca, "Cinc Estrelles” exportable. El
consumidor entén una marca aixi i pot identificar-la. Perque
les marques comercials, que també en tenim algunes, perd sén
poques, aix0 si que €s costds i molt dificil!

Ferndndez: Perd una marca corporativa és un embolcall, la
gent vol marques comercials pures i dures. A més, hem de crear
la necessitat d'aquest consum. Es una qiiestié cultural.

Ona: Quina és la perspectiva del sector més tradicional de la
nostra industria, la sabatera?

Munar: Realment la situacié dels diferents sectors €s també
molt distinta. No té res a veure el que comentava Oliver, que
representa aqui un sector emergent que a més esta de moda,
l'agroalimentacid, i el sabater. Malauradament la nostra situa-
ci6 €s ben delicada. Mallorca fa sabates des de fa segles, pero
els canvis que s'han produit al mén afecten seriosament la
manera no només de comercialitzar sind també de produir.
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Anténia Ordinas

Ferndndez: En la meva opinié el tema marca és el més impor-
tant. Avui arriben productes que si tenen marca no important
el disseny ni tan sols la qualitat, perqué tenen una marca cone-
guda que ven i la gent paga el que en demanin.

I aix0 vol dir que parlam d'uns marges tan bestials que val la
pena invertir doblers en la creacié de marca. Tal volta des de
I'’Administracié es pot ajudar els empresaris a crear la seva
propia marca mitjangant ajuts o desgravacions o no sé exacta-
ment queé. Els marges comercials dels productes amb marca
s6n més elevats, €s costds, perd pot crear-se amb el mateix
benefici que la marca produeix. La marca predomina sobretot;
estam immersos en un consum total.

ONA: Pero és possible al seu parer que la denominacio d'ori-
gen sigui la marca?

Ferndndez: Es un prestigi per a determinats productes, com
els ISO, etc., perd no €s el mateix que la marca. "Fet a Mallorca"
esta molt bé, pero vins australians n'hi ha de molt bons i de
xilens també, etc., per tant no €s suficient. Les mesures no s6n
les mateixes a nivell local, internacional o nacional. A nivell
local és molt important fer coneixer als consumidors mallor-
quins que els productes de les Illes tenen unes caracteristiques
molt especials i que valen la pena de ser consumits... pero a
nivell nacional 1'objectiu ha de ser un altre, perque fara falta
marca. Les empreses s'han de plantejar si volen viure del mer-
cat interior o si han de sortir. I avui €s gairebé imprescindible
plantejar-se sortir i per tant I'estratégia ha de ser per sortir. En
el cas de la pell el 99% surt de Mallorca.
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Carlos Fernandez

ONA: Pero anau a vendre o esperau que venguin a comprar
els clients?

Ferndndez: No, no, avui s'ha de sortir, naturalment... a com-
prar no ve ningu!

TURISME-INDUSTRIA

Ona: Els turistes son potencials consumidors dels productes
de la nostra industria?

Ferndndez: Fins fa vuit anys veniem el nostre producte aqui,
perd ara aqui no es ven res, perque els turistes que vénen no
compren res. Perd no només els que vénen aqui, sind que en
general la gent que viatja ja no compra com abans, el cicle ha
canviat, els habits turistics han canviat. I nosaltres hem hagut
d'exterioritzar, perque no podem viure de Balears. Fins i tot
ens adonam que €s més facil anar a vendre a Russia o als EUA
que a Madrid. Es més facil perque es valora més el que és de
fora.

Ordinas: Aix0 també genera economia.

Munar: Jo voldria matisar un poc el que diu Ferndndez. Es
cert que hi ha hagut un canvi molt gros i molt important. Actu-
alment hi ha dos tipus de productes, a gairebé tots els sectors:
els productes barats, que la gent compra per preu i que no im-
porta la marca que tenguin, a grans superficies, etc. i els pro-
ductes de molta qualitat i preu alt, que només es venen si te-
nen una marca que €s el que en realitat es compra. A més, a
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Producte Balear,
qualitat cinc estrelles

Producte Balear, producte cinc estrelles, és la marca per la
qual s'aposta des del Govern balear, a través del CDEIB, el
Consorci per al Desenvolupament Economic de les llles Bale-
ars, per promocionar la industria, la poca i bona industria de
les nostres illes. Producte Balear s'identifica amb els produc-
tes agroalimentaris, artesans o industrials que o bé s'ha rea-
litzat tot utilitzant una matéria primera autonoma de les liles
Balears o bé que han tengut la seva darrera transformacio o
elaboracio al nostre territori. S'hi troben actualment repre-
sentat els productes agroalimentaris amb una extensa varie-
tat d'empreses que mostren una oferta diversificada i ajusta-
da a estrictes normes de qualitat, tots els productes son sot-
mesos a un estricte control de qualitat que permet que les
empreses interessades accedeixin a una serie de segells o
distintius que atorga la Unio Europea. Aquestes distincions
suposen un reconeixement oficial i public.

diferéncia de fa vint anys, la marca ha de ser internacional-
ment reconeguda. I aix0 limita terriblement les possibilitats,
perqué no se'ns pot ocorrer que avui a les Balears tenguem
vint-i-cinc marques conegudes al mon. Aix0 €s inimaginable.
Si en tenim una o dues ja anam molt bé, i en concret al mén
sabater en tenim una que per ventura ens pot donar un poc de
cami. Avui s'ha de vendre al mén, el mercat és el mon. I si he
de vendre un producte car no em rebran si no em coneixen... i
no em coneixen si no tenc marca. Es molt complicat. Sempre
amb 1'excepcid que hi pot haver uns tallers artesans que facin
una cosa molt especialitzada i que alld es vengui a la seva
manera... tampoc no es tracta de tancar totes les empreses que
no tenguin una marca internacional! I sobretot, en moda sem-
pre pots posar al mercat una cosa en que conflueixin tots els
factors i que de cop i volta allo sigui un exit. De totes maneres,
i ho repetesc, la situaci6 i el plantejament a l'agroalimentacié
o al nostre sector sabates, pell, etc., €s totalment diferent.

El sector agroalimentari és distint, perque no ha de convéncer
ien aquest cas la marca €s el mateix producte i l'objectiu €s fer
arribar el producte al consumidor. En aquest cas, la marca és
la denominaci6 d'origen, el "Fet aqui", a Menorca, Mallorca,
Eivissa, etc. que sén noms molt coneguts i que tenen una his-
toria.

ONA: Mallorca és el gran mostrador per on la gent passa i a
partir d'aqui pot comprar?

Oliver: Es historia i cultura que pot anar incorporada al pro-
ducte, perd el problema és que ens han robat la historia i la
cultura. Durant molts d'anys "dieta mediterrania”" no volia dir
res, perque els mitjans i la moda ens bombardejaven amb el
MacDonald; per sort aix0 ara ja no €s aixi i podem aprofitar la
nova moda. En agroalimentaci6 la Mediterrania esta de moda
i ho hem d'aprofitar. Hem de recuperar el nostre mercat abans
de conquistar-ne de nous, (en el ben entés que jo em referesc a
l'agroalimentaci6). Aqui ens han robat, ens hem deixat pren-
dre els habits i les necessitats de que parlava Fernandez. Les
grans superficies tenen una politica molt agressiva, fins i tot
en alimentacié la gent mira les ofertes i compra el que és més
barat...



Ordinas: No hi estic d'acord.
Oliver: S'ha de reeducar.

Ferndndez: Avui és més facil obrir un mercat fora que recon-
querir aquest... per la mentalitat del consumidor actual, que
creu que sempre €s millor el que ve de fora. Avui la produccid,
la qualitat i la comercialitzacié no prenen el mateix cami i és
possible vendre productes no tan bons si se'n fa una bona co-
mercialitzacid; la manera de presentar-ho és molt important.
A la Xina, i ho vaig viure en directe: hi havia sabates d'Elx,
que aqui ningl no coneix, que es venien a 300 euros, perqué
eren d'Espanya.

Ordinas: Doncs la marca era Espanya, vens a les meves: la
nostra marca pot ser Mallorca, Menorca, Eivissa.

Munar: Jo estic d'acord, perod vull matisar; perqué no crec que
sigui incompatible anar a vendre fora i tenir el mercat d'aqui.
Si hem d'anar a vendre vi a fora, primer aqui a tots els restau-
rants de Mallorca hem de procurar tenir a la carta de vins en
primer lloc els nostres millors i més selectes vins mallorquins,
cosa que no passa actualment. Si vas a Itilia els vins de la
carta son italians i potser n'hi hagi algun de frances, perd po-
quets.

HISTORIAR ELS PRODUCTES

Pinya: Els productes mallorquins s'han de vendre aqui en pri-
mer lloc; s'han de fer ben fets i després se'ls ha d'embolicar,
vull dir, historiar. No basta que la sobrassada sigui bona, a
més s'ha de fer una carta amb plats amb sobrassada, i s'ha d'ex-
plicar i coneixer la cultura de les matances, etc. i aix0 si que €s
promocid... i fer rutes gastronomiques, etc. Ara és moda no
només la gastronomia sing tot el que I'envolta, la informacid
etc., com es fan els plats, si son saludables, si sén fets amb
productes ecologics, si tenen un gust determinat, etc.
Nosaltres no podem competir amb l'agressivitat ni el mercat
de les grans superficies i no ho hem de pretendre, sind que es
tracta de vendre a més del producte alimentari en si, altres co-
ses. Es dificil, pero els productes ja existeixen i ens hem d'ajun-
tar en cooperatives i iniciatives comunes per unificar la imat-
ge, 1 aixi €s més facil donar-se a coneixer.

"SI SON MALLORQUINES, SON BONES"

Ordinas: S'ha de potenciar el coneixement dels productes i fer
que el nostre consumidor els coneguin i els valorin, i aix{ el
triaran. A determinats segments d'edat encara hi ha aquesta
creenga que "si €s mallorqui és bo", sense qiiestionar-ho. Ara
bé, els mallorquins no som gent d'accid, sind de reaccid. I de
fet, encara que no ho vulguem reconeixer ha fet falta que ven-
guessin els alemanys perque nosaltres valorassim les nostres
coses. Els alemanys ens han ensenyat a ser mallorquins. No fa
gaire un mestre d'obres encara se'n reia perqué un alemany
volia arreglar uns sestadors, "esta ben malament, em va dir, en
lloc de tomar-ho tot i fer una bona nave". I aixo és aixi. Ara ja
s'ha passat un poc, ara ja comencam a valorar les nostres co-
ses, ara que algunes ja han desaparegut, perd n'hi ha d'altres
que encara hi som a temps de mantenir-les o en el pitjor dels
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casos de recuperar-les; hem reaccionat. Quan ens ha preocu-
pat l'arquitectura mallorquina?, quan han vengut els alemanys
arecuperar-la. Ens han ensenyat a estimar-la, ens han fet reac-
cionar. Quin és el primer mercat del producte agroalimentari
de qualitat?, I'alemany, que passa?

Oliver: Jo tenc clients que vénen a comprar el vi des d'Alema-
nya.

Ordinas: Laidea d'anar fora, crec que és bona, i quan venguin
jasabran que trobaran aqui. Que venguin amb unes rutes agro-
alimentaries i que I'Administraci6 es preocupi de crear els sis-
temes, els canals comercials, perqué aixo funcioni, no només
els fulletons!

Oliver: Aixo ja es fa a altres regions europees. A 1'Alsacia hi
ha rutes de vins, gastrondomiques...

Ordinas: Aqui, ho puc avancar, també n'hi haura ben aviat.

Ferndndez: La promoci6 €s molt necessaria i molt bona. Avui
es compra el que es coneix 1 per tant, abans de vendre has de
donar a coneixer per tots els mitjans possibles. Una bona cosa

seria fer promocio a les revistes aeries.

Ordinas: No dius res! Aix0 €s carissim, no t'ho pots ni imagi-
nar...

Ferndndez: A posta la gestié no s'ha de fer entre particulars,
sind fins i tot a nivell institucional.
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Entrevista Bernat Vicens

Cap a una nova cultura
empresarial

Magdalena Cortés

L'any 1963, quan el pare i el cunyat de Bernat Vicens
Jundaren Fusteria Vicens, primer a la carretera de
Valldemossa i després al Poligon de Son Castello, on es
troba actualment, el repte era poder donar resposta a
tota la demanda que rebien d'un sector hoteler i cons-
tructor emergent. Tenien més de cent empleats, el doble
que ara, i no donaven a l'abast per servir tots els encar-
recs. Un fet que ara, diu Bernat Vicens, astora que po-
gués passar. Quaranta any despreés, l'escenari ha canvi-
at radicalment i Bernat Vicens pensa que les empreses
del sector de la fusta de Mallorca s'han de replantejar
un canvi en els seus plantejaments si volen sobreviure a
una crisi que ha entrat sense fer renou pero a la qual ja
no val només "'aguantar'. En definitiva, per a ell, crisi
vol dir canvi, i en consonancia amb l'optimisme que
despren, una oportunitat de créixer en un altre sentit i

-Fusteria Vicens va ser fundada fa 41
anys, podriem dir que ha viscut la pel-li-
cula del que ha estat Balears des del
"boom" turistic. Pensa que, definitiva-
ment, ara si, ens trobam en el moment
de replantejament del model economic de
dalt a baix?

Cada moment que et toca viure tens la
sensacié que és el més impressionant i
amb més reptes que has viscut. Quan era
el 63 perque comengava, quan va ser la
crisi famosa del petroli del 73, perque era
la primera gran crisi que hi havia hagut i
aixi successivament, el 93... i fins ara.
Quan tot aix0 després ho mires amb una
miqueta de perspectiva, com si fos un
quadre molt gros que mires d'un poc en-
fora, t'adones que aquesta situacio d'avui,
de crisi... no ho sé, pero de canvis molt
grossos, -en definitiva crisi vol dir can-
vi-, €s una situacié que ha entrat callant,
callant, dolcet, dolcet, i t'ha aplegat de
ple. Abans, algunes crisis anteriors eren
espectaculars, no hi havia més histories
que la crisi, mentre que, avui en dia, no
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de replantejar-se la manera de fer feina. En el sector de
la fusta, com en molts d'altres, apostar per la qualitat i
el medi ambient és un dels camins que Bernat Vicens té
molt clar de cara al futur. També reclama més esforcos
per fomentar la rehabilitacio i es queixa de la poca em-
penta de l'empresariat mallorqui per obrir nous mer-
cats i interessar-se per l'exportacio i la internacionalit-
zacio. Pero potser el que diferencia sobretot Bernat
Vicens d'altres empresaris és que no separa el repte d'in-
vertir en qualitat del producte, de la necessitat de valo-
rar i motivar el treballador, conscient que és una peca
clau per assolir els canvis que ha de fer l'empresa. "'La
nostra filosofia d'empresa és que som una familia i que
ens necessitam tots, i aixo tan simple i tan romantic,
funciona. Hi ha d'haver l'empresari i la politica d'em-
presa, pero despreés la resta és equip, equip i equip"'.




és una crisi espectacular, no se'n parla
tant, ni veus fallides continuament, perod
la gent sofreix i aguanta, també perque
els darrers anys han estat bons per a l'eco-
nomia i aquesta situaci6 ha agafat mol-
tes empreses sanejades i en posicié de
poder aguantar. Encara que no sé€ exacta-
ment que €s el que fan a més d'aguantar,
perque si només aguantes, pots mante-
nir-te uns anys, pero no tota la vida. Per
tant, tenc la sensaci6 que €s una crisi se-
riosa, una situacié greu, que encara no
s'acaba i els que en surtin, en sortiran re-
forcats.

-1 en aquest context, quina és la situacio
del sector de la fusta?

El sector de la fusta depen en un tant per
cent molt gros de la construccid, un sec-
tor que tots sabem que €s en recessio des
de fa uns anys i depen també de 1'hosta-
leria, un sector igualment en recessid. Per
tant, ens trobam en una situacio jo diria
que de crisi, perd no només en el sentit
negatiu, sind en el sentit de resituar-se i
de saber trobar el lloc. D'aquestes coses
que no sén bones en principi, en podem

Bernat Vicens Vich va néixer el 10
de desembre de 1948, estudia a Mont-
i-sion i després entra al seminari amb
la idea de fer-se capella, d'on final-
ment sorti, pero rebé una formacio
molt complerta en humanitats. Es li-
cencia en filvsofia pura per les uni-
versitats de Roma i de Valéncia i des-
prés es casa i comengd a fer feina a
l'empresa familiar Fusteria Vicens, de
la qual és copropietari i gerent, i on
també ara hi fu feina un fill seu. Va
compaginar sempre la vida professi-
onal amb el seu compromis amb la so-
lidaritat. Forma part de 'ONG Drets
Humans a Mallorca, creada l'any 74
ala parroquia de I'Encarnacio arran
de les durreres condemnes a mort de
Franco pel procés de Burgos. Actual-
ment és president de la Federacio de
la Fusta i Suro de Balears, que agru-
pa la patronal de la fusta de Palma,
Manacor, Eivissa i Formentera i el
Centre Tecnologic. Tumbé és president
de la patronal de Palma i d'Eticentre,
el Centre per al Desenvolupament de
I'Economia, un espai creat el febrer
del 2004 amb l'objectiu de desenvo-
lupar l'economia social i solidaria a
Balears.

treure, si som un poc intel-ligents, aspec-
tes positius i ben positius. Vull dir que
segur que desapareixeran un tant per cent
d'empreses, no sé€ quin tant per cent, de
fet ja en desapareixen, i les que quedin
estaran consolidades i podran créixer en
un altre sentit, tot tornant a replantejar-
se la manera de fer feina. I aix0 €s la vida.
La vida d'una empresa és com la vida
d'una persona, néixer, créixer, desenvo-
lupar-se, mantenir-se i anar molt alerta
de no morir.

QUALITAT, MEDI AMBIENT I
ETICA EMPRESARIAL

-Quins serien els aspectes clau d'aques-
tes empreses que sobreviurien?

-Les empreses que sobreviuran tendran
un tret comt: totes hauran sabut renovar-
se. Primer de tot, han de fer un canvi del
concepte de categories fonamentals com
el concepte competitivitat, el concepte
qualitat i el concepte relacions amb el
medi ambient, també canvien les relaci-
ons socials amb els mateixos treballadors
i amb la mateixa societat. Per exemple,
la qualitat avui passa per fer les coses
d'acord amb el que s'ha de fer i amb el
que dius que faras, ja no val fer les coses
mal fetes, i dins del nostre mén de la fus-
ta hi ha hagut un tant per cent d'empre-
ses i encara en queda alguna, de pirates,
de competeéncia deslleial, jo diria que
d'auténtics "bunyols". Tampoc no podem
deixar de costat el medi ambient, perque
la nostra primera materia és medi ambi-
ent, i ho hem de fer amb 1'obtencié de
segells de certificacié forestal, amb po-
litiques de qualitat mediambiental, de
bones practiques... tots aquests que apos-
tin per aqui ho tenen francament bastant
millor que els que no vulguin assaben-
tar-se que aquesta €s la tendencia.

-Per tant, no es tracta tant de competir
amb reduccio de costos.

-Es un poc tot, avui no hi ha una solucié
absoluta, sind solucions per crear pro-
gressivament una nova cultura empresa-
rial, que és la que intentam difondre des
de la Federaci6 de la Fusta. Es una cosa
nova primer, perque, en general, dins del
sector hi ha hagut poca cultura, i segon,
perque és diferent de la que hi ha hagut
fins ara.

-I com afecta les relacions amb els tre-
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balladors aquesta nova cultura empre-
sarial?

-El treballador és un element del qual s'ha
de tenir cura i s'ha d'intentar donar-li el
sentit del que fa. Evidentment, ell defen-
sa el seu ambit, el seu lloc de treball, perd
de 'empresa ha de rebre, més o menys
continuament, 1'oportunitat que, des del
seu redol, se senti motivat. Un bon ped
és molt mal de trobar avui en dia i aix0
ho sabem, un bon ajudant que sapiga re-
situar-se i trobar el seu lloc té molt de
futur per davant... tot aixd I'empresa ho
ha de facilitar i donar-1i a cadascu aques-
ta possibilitat de créixer, d'autoestima,
d'aquesta manera crec que s'aconsegueix
un bon ambient i un ambient sa. Evident-
ment, entre cinquanta empleats tothom

és com é€s i té la seva

"Malgrat manera pan.icular d'enj
I"inconvenient tendr_e I'ofici, pero, avui
dels alts costos " dia, han d'acceptar,
detransport,  Creara due per ventura

e POTY,  osti a algunes menta-
podem te"":““ litats, que dins d'una
a"a'!tatge SISO 9000 les coses no
oferimcoses ¢ poden fer com s'’han
que no oferei-  fet sempre i que dins
xenels altres” d'un Pla de prevencié

de seguretat han d'ac-
ceptar i entendre que han de dur les ulle-
res, el casc,... aix0 €s educacid. I també
és un repte saber transmetre i avangar en
tot aixo sense traumes i tot aconscguint
que el treballador se senti content, per-
queé si no s'avanga en aquest sentit I'em-
presa es bloqueja. Nosaltres aquest as-
pecte el cuidam molt, dins del sector feim
moltes accions, molts de cursos, infor-
macions, reunions.... a través del Centre
Tecnologic, tant per als empleats com per
als directius.

-Hi ha mancanca de treballadors quali-
ficats al sector de la fusta?

-Aix0 €s tremend, perque un bon fuster
€s una aposta a llarg termini i avui en dia
n'hi ha molt pocs, quan historicament era
una de les activitats més guapes i de les
més prestigioses. Ara hi ha gent que ma-
neja maquines, que fa controls nume-
rics... pero el que no s'aprén amb maqui-
nes €s l'ofici, que €s a base de combinar
molts de factors. No basta, encara que
esta molt bé, una bona formaci6 profes-
sional i fer practiques a diferents tallers,
després son anys de ser al banc, primer
per comengar a aprendre alld que prévia-
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ment s'ha assimilat en teoria, i després
devora d'un oficial, que continua sent
igual d'important que sempre. S'ha de re-
cuperar l'ofici amb categories d'avui, sind
desapareixera i d'aqui a pocs anys que-
dara reduit a una cosa simbolica. Nosal-
tres insistim dins la nostra Federaci6 que
l'ofici no només s'ha de mantenir, sindé
que també s'ha de potenciar, perque avui
es troba gairebé als minims i €s necessa-
ri que creixi i que hi hagi noves genera-
cions de gent que estimi la fusta i que
estimi I'ofici. Encara que, avui en dia, no
pots programar a llarg termini, s’ha d'en-
tendre que s'ha de passar per aqui. Molta

paciencia, molt de co-

"Hihasortides ratge i entendre que és
alacrisi, perd unainversié6 de futur.
sortides que

signifiquenun -/ quin paper hi juga
canvi radical de [‘Administracio?
la concepcid

d'empresa” -Nosaltres amb 1'Ad-

ministracié treballam
aquestes coses. Hem tengut reunions amb
la directora general de Formacié Profes-
sional de la Conselleria d'Educacié i amb
la Conselleria de Treball i intentam que
es potencii la formaci6 professional. De-
manam col-laboracié a I'Administracio,
perque ens doni suport quanta a idees,
projectes, cursets... perd no es fa el que
s'hauria de fer. Encara no hi ha massa
consciéncia ni per part de I'Administra-
ci6 ni per part de I'empresari mateix que
aquesta és una qiiesti6 prioritaria.

-Es fan esforgos per potenciar altres as-
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pectes com el disseny, la creacié d'una
marca o d'una imatge, com una altra sor-
tida del sector?

-Tot aixd sén esfor¢os que feim com po-
dem. A Manacor, una part entranyable del
sector de la fusta per la seva tradicid, fa
anys que s'organitza el Concurs de Dis-
seny precisament per intentar la potenci-
acid. Després tenim el nostre Centre Tec-
nologic de la Fusta, que €s la nostra ban-
dera de la Federaci6 de la Fusta i que in-
tenta promocionar i on treballam idees
que puguin ser factibles de cara a nous
dissenys i nous productes. Feim les pas-
ses que podem i el nostre centre s'impli-
ca molt en tot aix0. Ara mateix, encara
no fa un mes, hem realitzat la segona
edicié de la Tecnofusta amb l'objectiu de
potenciar un poc tot aixo.

-1 qué passa amb la matéria primera, la
fusta, davant les exigéncies mediambi-
entals i la competéncia d'altres materi-
als?

-El quid de la qiiestio és que els nostres
productes d'entrada sén complicats, per-
que les materies primeres ens vénen to-
tes de fora, no només de la Peninsula sin6
també d'Europa i aix0 suposa uns grans

costos afegits de transport, quan avui en
dia tots sabem com es troba el tema del
petroli. A més dels costos afegits pel ni-
vell de vida de Balears, per la insularitat,
etc. Perd malgrat l'inconvenient dels alts
costos de transport, podem tenir un avan-
tatge si oferim coses que no ofereixen els
altres, com €s la fusta certificada fores-
talment, productes que no sén d'explota-
cions salvatges i que no perjudiquen el
medi ambient. Aquest és un tema que ara
intentam promoure i, de fet, ja hi ha sis
empreses mallorquines que tenim aquest
segell, tres fusteries i tres magatzems de
fusta.

Hi ha molt a fer si apostam per coses com
el segell certificacid forestal, la certifi-
caci6 de qualitat i diverses opcions com
la internacionalitzacid, I'exportacié il'in-
tent d'afavorir la rehabilitacid, que fa
temps que deim que n'hi ha molta a fer,
perd no se'n fa perque avui en dia no es
gasta ni un centim en rehabilitacié. Hi
ha sortides a la crisi, perod sortides que
signifiquen un canvi radical de la con-
cepci6 d'empresa. Si la gent no es men-
talitza de cara a aquests canvis, amb les
categories de sempre, la inddstria a
Mallorca no pot durar molt de temps.
Reconec que aquest no €s un missatge
simpatic, dir, escolta: o canvies o tendras
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problemes, o renovar-se o morir. I aqui
"morir" és gairebé literal, morir en el sen-
tit que lI'empresa desapareixera. Dir aixo
no ¢s popular, pero jo he de dir les coses
com pens que son i que s'han de plante-
jar als nostres associats i afiliats, i la gent
comenga a poc a poc a entendre.

MIRAR MES LLUNY

-Quina importancia té l'exportacio al
sector de la fusta?

-En aquest tema també ha arribat I'hora
d'agafar el bou per les banyes i entendre
que l'exportacio €s una alternativa impor-
tant per al nostre mercat, perque si tot-
hom vol poder fer feina, no és factible
fer-la només dins Mallorca. Amb la re-
cessio de I'hostaleria i de la construccid,
entre les alternatives que ens queden hi
ha la rehabilitacié i I'exportacio.

En aquest tema I'Administracio ens aju-
da, tenim programes amb I'lCEX i amb
la Conselleria de Comerg i Industria que
son precisament per sortir fora. El que
passa €s que encara hi ha molt poca gent
que s'hagi plantejat preparar-se per sor-
tir, hi pot haver dues o tres empreses gros-
ses que ho estudien, pero a la majoria,
que som petites o molt petites, no només
no se'ls passa pel cap, sin6 que quan els
parlen d'exportacid sembla que pensen
que no va per ells.

L'exportacid sera una realitat quan un,
dos, tres capdavanters es decideixin a
sortir fora a fer feina. Ara mateix, n'hi ha
que fan feines fora, perd no fan exporta-
cid directa, sind que serveixen encarrecs
de cadenes hoteleres mallorquines per
anar a muntar hotels a Canaries, Cuba o
Santo Domingo. Es exportacié perd, en
definitiva no implica I'empresa com a fi-
gura exportadora, perque no €s un mer-
cat que hagi obert I'empresa, sin6 que li
ve donat.

-1 pel que fa l'externalizacio dels costos
per tal d'abaratir-los, s'obren noves
oportunitats amb l'ampliacio europea?

-En aixo també s'hi fa feina des de 1'Ad-
ministracid, en mig any hem tengut dues
accions d'internacionalitzacid per a la
fusta i altres sectors. La darrera va ser els
dies 19,201 21 de maig, a Tesalonica en
un viatge promogut pel Centre Balears
Europa, la Conselleria de Comerg i In-
dustria i la Direccié General de Promo-
ci6 Industrial per coneixer i establir con-
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tactes amb empreses d'alla. Hi participa-
ren una serie d'empresaris, encara que de
la fusta la veritat €s que n'hi havia molt
pocs. El mes de novembre varem fer una
sortida també amb 1'ajuda d'aquestes
mateixes entitats, a Vicenza, Italia, dins
d'un programa europeu i ara la Direccid
General de Promocid Industrial prepara,
per abans de final d'any, una missi6 co-
mercial per a la fusta al sud-est d'Asia.
Sera important i jo
desitjaria que s'hi
apuntassin un mi-
nimde 12 a 14 em-
preses mallorqui-

decideixin a sortir ¢S Perqué val la
pena obrir mercats

a fora a fer feina" p
no nomes per ven-

dre, sin6 també possiblement per poder
comprar-hi. He de confessar que dins
d'aquest terreny, la resposta €s franca-
ment pobra, llevat de dos o tres, la gent
no esta encara motivada, no perque tu no
hagis fet per motivar-los, siné perque no
senten aquesta urgencia, aquesta neces-
sitat, no la duen a dins.

"L'exportacio
sera una realitat
quan un, dos, tres
capdavanters es

-Potser perque, de moment, no els van
tan malament les coses.

-Jo no crec que sigui qiiestio de si va bé
o malament. Per ventura a alguns €s per-
que no els va malament, efectivament,
perd a una part molt important de la gent,
quasi m'atreviria a dir que €s la meitat,
per ser molt generds, no té expectatives
ni les vol, els basta aquest redolet i no es
volen complicar més la vida. Potser aixo
al final no esta tan malament, a nivell

CERTIFICADA
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molt personal, pero el que €s a nivell de
sector, no ajuda al canvi necessari ni tam-
poc a pujar la qualitat.

-Jo volia també que em parlas d'un fe-
nomen relativament recent dins del mon
de la fusta que és lkea, una empresa que
ha creat una nova concepcio del que re-
presenta el moble. Vos ha fet mal?

-A Mallorca Ikea afecta sobretot a nivell
comercial més que a nivell industrial i
els que reben les conseqiiencies fortes
son les botigues de mobles, encara que
també evidentment els productors. De
tota manera, €s innegable que no podem
evitar que situacions com les d'Tkea es
produeixin. Els petits productors de mo-
ble que hi ha hagut a la zona de Manacor
amb els preus d'Ikea no poden competir,
és impossible. Ells ja estan ofegats per-
que els dos o tres grans empresaris del
moble de I'hostaleria per als quals fan fei-
na els exigeixen uns preus molts baixos,
iels fan! I si els fan €s perque deuen tro-
bar que encara es poden fer. El dia que
Ikea es fiqui dins de 1'ambit del moble
d'habitacié d'hotel, sera el cop de gracia
per a aquests tallers de Manacor, que ja
son tallers de pobresa molts d'ells, de su-
pervivencia, de produir per avui i dema
jaho veurem. Per tant, hem de prevenir i
hem de veure com podem defensar-nos
d'aquestes agressions tan cruels.

Per una altra part, la llei del mercat et
permet l'oferta i la demanda, totes aques-
tes coses cruels del neoliberalisme eco-
nomic aquest que tenim. Per0 aixo, po-
dem plorar i fer potadetes, €s inevitable.
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B Zud/iStria

Entrevista a Georg Weimert

Rotpfefferwurst, delikatessen
mallorquina per al mercat alemany

Rotpfefferwurst, embotit de pebre
vermell, amb aquest nom es ven la
sobrassada a Alemanya. I es ven, a
més, en comercos especialitzats en
alimentacio de qualitat, a botigues
gurmet. Aquest és un dels exits
d'"El Mallorquin-Der Mallorqui-
ner', l'empresa creada per Georg
Weimert l'any 2001 especialitzada
en la comercialitzacio a Alemanya
de productes alimentaris tradicio-
nals i artesans de les Balears. L'em-
presa, radicada a Bad Honnef, prop
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de Bonn, comenca modestament tot
servint petits encarrecs i per apro-
fitar el grau de coneixement de
molts de clients que ja havien tas-
tat els productes a les seves vacan-
ces mallorquines, eivissenques o
menorquines. Tres anys després,
l'empresa esta preparada per ser-
vir xarxes de comer¢os d'alimenta-
cio selectes, per dur productes als
restaurants i als grans magatzems,
per oferir demostracions i per de-
mostrar que, si alguna cosa els

manca als productes mallorquins,
és només l'esfor¢ per comercialit-
zar-los. I és precisament aqui on
Georg Weimert troba algun proble-
ma. Perqué, arribats al moment cri-
tic en que l'empresa vol distribuir
més quantitat i amb més continui-
tat, son els productors mallorquins
els que s'han de fer la idea -i tot
allo que aixo comporta en marca,
normes i informacio - que els seus
productes tenen un gran futur fora
de casa.



-Els negocis que aconsegueixen l'éxit solen sorgir d'una bona
idea. En el seu cas, el d'una empresa centrada en la importa-
cié a Alemanya de productes mallorquins, fonamentalment
productes alimentaris de qualitat. Com va tenir aquesta idea,
com va comengar tot?

-La realitat és molt senzilla. Un dia em vaig trobar una espe-
cie de llibret, tan sols no record qui o quina administracié
l'editava, en el qual s'explicaven els productes una mica arte-
sans que es fabriquen aqui, a les Illes. Clar, des de la meva
mentalitat, la d'un alemany que quasi ha nascut aqui, que ha
passat aqui la seva infantesa, tots aquests productes forma-
ven part de la vida quotidiana, eren coses a les quals jo no els
donava massa importancia. Pero clar, jo també tenc I'altre punt
de vista, el d'un alemany. I bé, des de la perspectiva empresa-
rial vaig comengar a pensar que el mercat alemany podria
absorbir molt bé aquests productes, sobretot aquells que po-
dien comercialitzar-se com a productes - delikatessen, com a
productes tipus gurmet. En primer lloc, perqué el mercat ale-
many €s un mercat molt madur per a aquesta mena de pro-
ductes, el consumidor alemany els cerca i, a més, hi ha un
bon circuit ben establert. I, en segon lloc, perque, ates que
coneix molt bé la realitat de Mallorca, jo sabia que tota aquesta
fabricacié forma part de la tradicié autoctona de les Illes, que
la produccid és limitada, que sén productes realment tradici-
onals i de fabricaci6 artesana. Tot aix0, que per a nosaltres
entra dins alld més corrent, a Alemanya €s una joia.

Georg Weiemert va néixer l'any 1968 a Alemanya tot i que
amb molts pocs anys ja va venir a viure aqui, amb tota la
familia, amb els pares i dos germans. Com diu "la meva
Sfumilia es va assimilar tant a la manera de viure d'aqui
que, fins i tot, ens comprarem el 600". Vu cursar els pri-
mers estudis a Mallorca i, també, hi va fer els primers
amics, "tots mallorquins”, que encara conserva. Visque-
ren a Cula Blava, a una casa familiar on avui en dia con-
tinua passant les vacances. Més endavant, cursa estudis
mitjuns de gestic d'empreses a Alemanva. Una vegada aca-
bats i davant l'opcio de triar un cami professional, va vo-
ler aprofitar els avantatges de ser un hibrid entre dos mons,
de ser un bon coneixedor dels dos llenguatges i de les dues
realitats. Pero, segons destaca, "acabar per treballar al
sector turistic, on son ara bona part dels meus amics de
Jove, no em feia ganes, volia fer alguna cosa relacionada
amb l'empresa”. Tul i com afegeix, "jo veia el turisme com
el veuen molts de mallorquins, és a dir, com una cosa que
forma part del nostre paisatge, de l'activitat general, pero
no del meu mon personal”. El cas és que, "mirant els pro-
ductes de les empreses muallorquines, els productes més
artesans i sabent que son coses molt bones i gens explota-
des fora d'aqui, em va atreure molt la idea de dur-los a
Alemanya, de fer-los-hi apreciar”. I, aixi va comencar tot.
Fu tres anys crea l'empresa "El Mallorquin-Der Mallor-
quiner”, dedicada a l'exportacio al mercat alemany de pro-
ductes alimentaris balears de qualitat i tota una gamma
de produccions artesanes. El titol de l'empresa indica, al
cap i alafi, la seva propia dualitat personal.

Inadii s fr‘/a_, | |

-En realitat, voste va aprofitar els avantatges d'haver viscut
dos mons.

-Si, i tant. Tot sabent, a més, que sén dos mons molt dife-
rents. Perque €s aix{i, la mentalitat, sobretot a I'hora de nego-
ciar, €s completament diferent.

NOMES PRODUCTE ARTESANS
-I amb quin tipus de productes artesans treballen?

-Fonamentalment amb productes alimentaris encara que, tam-
bé, amb sabates de Menorca, coses de fang de la zona de Por-
tol, ceramiques, vaixelles de vidre, etc.

-Es d'imaginar, a més, que en aquesta activitat hi ha també
un bon punt de partida, el previsible coneixement, per part
de molts d'alemanys, d'allo que es fa-

"Nosaltres, coma . ]

centralitzadors de brica aqut.

quasi tota la gamma -En realitat, aquest €s I'inic avantatge
de productes real que tenim per entrar al mercat ale-
artesans de lef many. Mallorca és molt coneguda,
Balears, som inics  molta de gent té un gran afecte per
a Alemanya" aquesta illa, li recorda les seves vacan-

ces, les coses que ha vist o que ha tas-
tat. Evidentment, si pensam en el circuit en el qual jo treball,
els productes tenen bona entrada perque sén bons. Perd és
clar, la circumstancia del coneixement previ ajuda molt.

-Treballa amb la marca Balear o amb la de Mallorca,
Menorca i Eivissa?

-La marca identificativa més forta és la de Mallorca. Pero és
cert que cada illa té el seus productes especials, cas del gin i
del formatge de Menorca, o de la sal i les herbes eivissen-
ques. La identificacid €s per illes i, en cada cas, es tracta de
productes en gran manera ben coneguts.

-Amb quin producte va comengar?

-El cas és que a Alemanya hi havia una série de comergos
que, de manera puntual, importaven pel seu compte; es tras-
lladaven aqui, tancaven acords amb els proveidors i duien el
material cap a Alemanya. Per0 nosaltres, com a centralitza-
dors de quasi tota la gamma de productes artesans, som unics
a Alemanya. Per tant, no €s que, inicialment, tocassim un pro-
ducte, siné que, des del primer moment, el plantejament va
ser cobrir la totalitat dels productes artesans susceptibles de
ser exportats.

-Pero es tracta d'una gran varietat de productes, d'una di-
versitat que, necessariament, es deu traduir en punts de ven-
da també molt diversos. D'un gran esforg, no?

-Si, realment és molt variat: Pero cada producte té el seu fo-
rat, el seu lloc de comercialitzacid. I si, és dificil, tot i que en
tots els casos hi ha un denominador comd, el fet que vénen
de Mallorca, Menorca i Eivissa. Aquesta €s la marca de la
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nostra empresa. També he de dir que, en el cas del calcat,
treballam d'una manera una mica tangencial, només a l'apar-
tat del calgat que es pot considerar artesa, perqué és un sector
que, com a inddstria, ja té els seus circuits comercials a l'ex-
terior fets des de fa molt de temps. Ja li deia abans que nosal-
tres treballam majoritariament amb productes alimentaris.

-1 quin productes alimentaris comercialitza?

-Els productes que més venem s6n aquells que sén més co-
neguts, aquells que ja han estat consumits aqui, préviament,
pels turistes. El que millor funciona, si més no de moment,
son els vins, els olis, els formatges i la sobrassada. També
funcionen molt b€ les olives, les conserves, les tomatigues
seques i els productes alcoholics com les herbes, el palo...
El cas és que s6n aliments i productes coneguts pero, a la
vegada, ens manca una mica de promocid, no tant per difon-
dre el producte en si mateix com per facilitar una explicacié
sobre com es menja, amb que s'han d'acompanyar o sobre
quins sén els seus components. Els clients no ho saben i s'ha
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de tenir en consideracié que el consumidor alemany
és bastant exigent a I'hora de demanar tot aquest ti-
pus d'informacié. Una de les idees que ara manejam
és organitzar, de tant en tant, una "Nit mallorquina"
amb tots els productes que comercialitzam, incloses
les quelitas, per, precisament, mostrar aixo, com es
combinen aquests productes, com se serveixen, com
es prepara un pa amb oli, quina funcid té la tomatiga
de ramellet..., per fer veure com s'empren i consu-
meixen.

DISTRIBUCIO IMMEDIATA

-Com treballen des del punt de vista organitzatiu i
com és el circuit comercial on es vénen els seus pro-
ductes?

-El nostre punt de partida és una presentacié dels
productes a la web (www.mallorquiner.de). El nos-
tre objectiu €s que el client principal es dirigeixi a
nosaltres, €s a dir, volem distribuir al client final a
través d'un comercial i treballar sense intermediaris.
Ara, amb tota la cadena ja estructurada, podem dis-
tribuir ben rapidament des d'una botella fins a una
capsa o un palé de productes. La nostra pagina a In-
ternet mostra allo que servim dient: "mira, tot aixo
existeix i ho pots trobar a Alemanya". Volem que el
client particular, després de veure aquesta informa-
cid, vagi al seu comerg¢ habitual d'alimentacio selec-
ta i hi demani els nostres productes per, a continua-
cié, servir als titulars d'aquests comercos. Es clar,
ara ja tenim majoristes que ens distribueixen a res-
taurants i comerg¢os, majoristes que no treballen en
exclusiva per a nosaltres, perd també servim direc-
tament alla on no hi ha una xarxa. Quan comenca-
rem serviem tot directament.., una capsa, dues cap-
ses.., pero en aquests moments ja hem comprovat
que la distribucié via majorista funciona bé. En
qualsevol cas, la pagina web continua sent clau. Cada
vi hi esta dibuixat amb la botella, el logotip, hi ha una expli-
cacié sobre la denominaci6 d'origen, sobre les varietats del
raim, del tast, la fitxa tecnica..., tota la informacié s'hi pot
trobar. D'aqui a dos mesos volem canviar una mica la web
perque no sigui només una pagina informativa o de presenta-
ci6 sin6 que incorpori també tots els elements per funcionar
com a pagina comercial de compra.

"Si als productors
alimentaris
mallorquins els hi
manca vocacio

-Quins son els punts forts de demanda
dels seus productes a Alemanya?

-La zona més forta és la central, el nu-

exportadora? Si,en cli de Colonia, Dusseldorf, Bonn. Es
part és aixi, aquest 12 zona on t€ més sortida. Potser per-
és un dels que nosaltres estam ubicats en aquesta

zona, a Bad Honnef, prop de Bonn, i,
per tant, és més facil fer les promoci-
ons i que ens coneguin. També servim a altres punts d'Ale-
manya i, de fet, tenim clients majoristes a Hamburg i Berlin.
A Berlin tenim dos o tres majoristes que serveixen la nostra

problemes"



Demostracio a Estrasburg

L'empresa El Mallorquin-Der Mallorquiner va fer una presentacié a Estrasburg, a
carrec del Govern balear. El cas és que la presentacié es va plantejar amb molt poc
temps previ pero -com explica Georg Weiemert- "com que nosaltres teniem els pro-
ductes frescs ben a prop, la varem poder muntar rapidament”.

Normalment, les cuines del Parlament Europeu les du una empresa de servei d’apats
que es diu Eurest i ells, després de la demostracié balear, dibueren que era la prime-
ra vegada que veien com un bufet es consumia completament. "Nosaltres anarem
primer a veure el lloc de la demostracié i comprovarem que era un lloc amb molta
decoracio, molta catifa de flors i molt saturat de colors i ornaments. Aixi que decidi-
rem descartar una presentacio massa formal, basada en la decoracid, i optarem
per fer-la basada en el producte. | també descartarem la idea de posar per damunt
la presentacio dels aliments o de basar-nos en conceptes de la nouvelle cuisine”.
Aixi que treballaren en una presentacié simple, cent per cent producte, amb prefe-
réncia en tot allo tradicional i en plats blancs. Serviren galetes amb paté, quelitas
amb sobrassada, pastis d’ametlles, una ensalada de taronges fresques de Séller,
formatge de Mao, tapes, montaditos, etc. Molt, molt simple. | tot es va consumir, i
ben aviat. El seu organitzador es mostra satisfet: "estic molt content de I'éxit d’aquesta
presentacio, perqué els productes eren bons i aixi es va reconéixer i perqué ho mun-
tarem en un temps récord, poguérem demostrar que, en estar ubicats al centre
d’Europa, podiem servir agilment un bufet de productes balears de qualitat a tota

dels productes balears
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servim també taronges de Séller.
Pero amb I'ensaimada no hi ha ma-
nera, deu ser cosa de I'ambient, de
l'aire, de la humitat..., no ho sé.

EN EXPANSIO

-Podria aportar alguna xifra de ne-
goci que sigui representativa del
moviment de la seva empresa?

-Miri, enguany, quan duim tres anys
d'activitat, hem aconseguit duplicar
les importacions dels dos primers
anys. La primera temporada ens va
costar molt introduir els productes,
en part perque els empresaris havi-
en de substituir elements que ja te-
nien pels nostres i, de vegades, du

I'area geografica europea que ens envolta".

molt d'esfor¢ canviar les inercies, la
mentalitat, dels comerciants. Pero €s

producci6 a una cadena de comercos gurmets, botigues que
tenen coses molt seleccionades.

-Al seu pais hi ha una gran xarxa de petits comercos, molt
selectius, que venen productes italians o, de vegades, medi-
terranis. Es aquesta xarxa el lloc adequat per col-locar pro-
ductes de les Illes?

-Bé, a Alemanya succeeix una cosa i €s que, en el cas dels
productes italians, hi ha una gran xarxa de comercialitzacid,
perque també hi ha una gran xarxa de bons restaurants itali-
ans. També hi ha un nombre de restaurants espanyols, perod
aquests establiments encara no han arribat al nivell dels ita-
lians. La cuina italiana té el seu fast food -les pizzes, el men-
jar per dur a casa- , pero, també, un segment molt ben repre-
sentat de cuina de qualitat. En el cas dels restaurants espa-
nyols encara no han experimentat aquest procés, no tenen
tant de prestigi, possiblement perque foren creats per emi-
grants espanyols amb pretensions modestes i encara no els
ha arribat el moment de donar el bot. En gran part €s per aixo
que jo intent vendre "mallorqui" sense interferir en l'oferta
espanyola, jo deix molt clar que alld que jo present no €s
propi d'Espanya en general sin6 de les Balears en particular.
Es clar, al cap i a la fi, I'esfor¢ que feim repercutira, a través
dels productes illencs, en una millora de la imatge de la pro-
duccid espanyola.

-Ha fracassat en el cas d'algun producte, n'ha volgut introduir
algun i no ha funcionat?

-Crec que, practicament, els comercialitzam tots. M'agrada-
ria poder distribuir l'ensaimada, dur-la cada dia directament
des d'aqui i servir-la el mateix dia, per berenar. Pero he de
reconeixer que, fins i tot obrint la capsa el mateix dia, a Ale-
manya, no €s el mateix, no té el mateix gust. Pensi que cada
dia servim pastis d'ametlla que ens arriba fresc per avio. I

ara quan comencam a veure els be-
neficis. En aquest moment feim un
balanc general de 'empresa i és una mica prest per donar
xifres concretes. El que si li puc dir és que, cada setmana,
ens arriben entre quatre i cinc metres ctibics de mercaderies
que servim immediatament.

-1 quins és el potencial de creixement que poden abastar?

-Aquesta €s, justament, la pregunta que jo faig als produc-
tors mallorquins. En el cas de la relaci6 entre Mallorca i Ale-
manya jugam amb un avantatge clar: el fet que, si parlam en

termes de comunicacid aeria,
"Quan comencarem qualsevol ciutat alemanya és
serviem tot directament... més a prop de Mallorca que
una capsa, dues capses..., qualsevol ciutat espanyola. Es
ara ja hem comprovat que més facil 1 més I‘flpid col-locar
la distribucio viamajorista un producte mallorqui a

funciona molt bé" Hamburg que no, potser, a
Madrid. Pero aix0 que sembla

tan avantatjos, resulta que només pot funcionar correctament
si en els dos punts treballam de bon de veres. Hem de fer les
coses ben fetes, amb calma, perque €s important disposar els
productes en els llocs de qualitat adequats. Perd és que, per
complir aquests objectius, moltes vegades jo depenc de la
mateixa voluntat dels productors mallorquins.

PRODUCTORS: MANCA AMBICIO
EXPORTADORA

-Vol dir que als productors mallorquins els manca ambicio
exportadora?

-En part si. A més, s'ha de tenir en compte que la mentalitat
alemanya és diferent de la d'aqui, que el mercat alemany esta
molt regulat, que hi ha moltes normes i exigencies. Clar, els
productors d'aqui no em poden dir: "aqui tens el meu pro-
ducte, o el prens o el deixes, m'és igual". S'ha d'aplicar un
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Prestecs
Amb els Préstecs Ecologics "SA NOSTRA" financa, en condicions molt avantatioses,
aquelles inversions que tenen com a finalitat millorar el medi ambient.

Poden accedirhi parficulars i també empreses dels sectors turistic, agricola i industrial.

Sol-licitau informacio a les oficines de "SA NOSTRA"

"SA NOSTRA"

Amb el coneixement de la Conselleria d’Economina, Hisenda i Innovacié. Govern de les llles Balears. 21/02/03

CAIXA DE BALEARS




tractament, una estandaritzacid, una imatge i una in-
formacié per a un consumidor que vol saber per qué
allo és de qualitat. D'altra banda, a mi no m'interessa
servir una cosa de manera puntual, siné que vull man-
tenir la politica del producte, vull continuar servint i
donant continuitat a la imatge del producte en qiies-
tié, un punt que també em costa molt de treball a I'al-
tre costat, el dels proveidors alemanys, els he de con-
vencer que no es tracta de fer doblers rapids, que el
negoci es basa en la continuitat. Alld que no puc fer
€s gastar totes les energies per col-locar un producte
per, a continuacid, abandonar-lo. Tot aix0 és molta
de feina i I'he de fer en combinaci6 amb les dues parts.
I també vull dir que, de vegades, €s molt dificil con-
vencer els productors mallorquins perque els has de
fer veure que tu no ets un alemany fantasma, perque,
ja ho deu saber, aqui també hi ha molta de gent d'Ale-
manya que no treballa seriosament; i, potser, els pro-
ductors s'han topat algun pic amb gent d'aquest tipus
i estan escamats. Pero, ja li dic, les previsions sén
molt bones. Hem de fer les coses a poc a poc, ben
fetes, pero les expectatives son realment bones, en
molts de casos podriem duplicar 'exportacid.

-Pensen només en el mercat alemany o entre les hi-
potesis hi figuren altres mercats?

-Si parlam des del punt de vista tedric pens que el
mercat angles també té moltes possibilitats. I since-
rament, si jo treballas a Espanya, el que faria seria
col-locar els productes mallorquins de qualitat al ter-
ritori espanyol, perque la realitat €s que no es venen,
no es comercialitzen fora d'aqui. Es absurd que els
mallorquins no hagin fet una difusié nacional dels
seus productes, més si es considera la qualitat real
que reuneixen. Estam acostumats a anar a un super-
mercat i trobar productes alimentaris artesans de totes les re-
gions espanyoles, perd a no trobar res d'aqui. Aix0 quan, se-
gurament, sén millors. Fins i tot als supermercats radicats a
les Balears. Crec que si el consumidor anas al comerg i co-
mencas a demanar productes d'aqui les coses canviarien, l'es-
tabliment es veuria forgat a canviar la gamma.

FITES DE PROMOCIO

-Mostren la produccio que comercialitzen a les fires alimen-
taries alemanyes?

-Enguany és la segona vegada que els fabricants mallorquins
van a la fira alimentaria de Dusseldorf. Crec que també van a
la fira bianual, la més important de l'alimentacid, de Colo-
nia. Pero, llevat d'aquestes fires, no hi ha res diferent. Crec
que és molt interessant organitzar petites fires, petites de-
mostracions o degustacions localitzades a centres comerci-
als. Coses ben plantejades a llocs on el client pot tastar, perd
també trobar després el producte per comprar-lo. Per exem-

ple, si s'organitza una petita demostracié als grans magat-
zems KDB es tracta d'aconseguir que aquesta firma tengui,
almenys durant sis mesos, els productes a la seva gamma.
Pero és clar, aqui, una vegada obtinguda aquesta permanen-
cia per part del venedor, ens tornam a trobar amb 1'esforg que
han de fer els productors d'aqui per garantir aquesta continu-
itat.

-Quina és la relacié exacta de la seva empresa amb I'Admi-
nistracio autonomica, amb el suport oficial a l'exportacio?

-Bé, ja que jo conec bé el mercat alemany i ja que ells toquen
molt l'apartat dels productors, miram que es pot fer en mate-
ria de promocions per tal d'incrementar les vendes. Es clar,
des de la meva posicié d'empresari jo no puc dedicar-me a
temes oficials com sén la promocid de la marca balear o per,
i pos un exemple, tenir contactes amb les diverses adminis-
tracions alemanyes. Hi ha un parell d'idees sobre promocid
en marxa i s'estudien, es mira si €s possible dur-les a terme.
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Tnd i Stria

Les llles Balears ténen una llarga tradicio
industrial que va més enlla de I'estricta artesania;
calcat, moble, teixit..productes agroalimentaris.
Contrariament a allo que sovint es diu,
la reindustrialitzacié té fonaments historics.
Les Balears no son només una societat
turistica com tampoc no va ser exclusivament

rural en el passat.




Una part de la industria si que es relaciona amb
la ruralia. Es el cas dels embotits o del formatge,
la qual cosa permet apostar per un reequilibri
economic on foravila i sector secundari vagin de
la ma. Una alianca que es completa amb el
turisme que, al capiala fi, és un excellent
consumidor per als productes balears.

En el passat, els tallers de roba o les fabriques

de calcat eren freqlients a molts de pobles de

Menorca, del Raiguer, de Soller, de Llucmajor...

i tants d’altres municipis de tradicio industrial.

Una imatge que a pesar de tot es manté i que
es vol potenciar.

4




La reindustrialitzacio és possible perqué encara
sobreviu la industria tradicional, a la qual s’hi
poden incorporar nous sectors. En qualsevol cas,
s’ha de modernitzar. Lequilibri economic i social

de les Balears exigeix un millor repartiment de
I'activitat entre els diferents sectors.




Europa, reptes i oportunitats de I'ampliacio

S\.

La gran Europa, després de I'ampliacio, és una oportunitat historica per al conjunt de
nacions i estats que la formen. Més de 350 milions d’habitants. Per a les llles Balears
també, perque situa aquest immens mercat a les portes de les empreses i amplia les
possibilitats turistiques, tant d'atraccio de nous visitants com d'inversio en els "nous"
paisos. No obstant aixo, I'escassa participacio a les eleccions europees del juny ha

significat un crit d'atencio.

Al llarg dels darrers mesos, Europa ha estat present a les
nostres vides a tres escenaris diferents. En primer lloc, per
I'ampliacio a 25 membres, amb la qual cosa s'ha format
una comunitat de 350 milions de persones. En segon, per
la Constitucio, aprovada a Dublin i que ara €s pendent de
ratificacio pels estats membres. Es la primera vegada a la
historia que Europa es dota d'una constitucio unitaria, tot i
que per aconseguir-la, s'hagi hagut de fer un cami molt llarg,
on el repartiment de poder ha estat el principal entrebanc.
| en tercer, les eleccions. Unes eleccions que ens han dei-
xat un mal gust de boca,
que desllueixen i posen en
perill tots els avangos acon-
seguits anteriorment. La
forta abstencio -especial-
ment forta a I'Estat espa-
nyol i a les llles Balears-
mostra un distanciament
entre les institucions euro-
pees i els ciutadans. A pe-
sar de la qual cosa, hom és
conscient que Europa viu
un moment transcendental
de la seva historia, que ens
afecta a tots.

De fet, la Constitucio im-
plica el reconeixement
d'una identitat que va més
enlla de les fronteres histo-
riques que durant segles
dividiren el continent. La
vella Europa ha donat pas
a una nova manera d'enten-
dre la relacio entre els seus
pobles, tot i les mancances
que hom pot trobar. Pot ser
excessivament mercantilis-
ta, sobre pilars més econo-

mics que no culturals, pero en qualsevol cas respon a un
dels processos politics més agosarats i pacifics que mai no
s'havien vist a la historia de la humanitat. Falta resoldre el
paper que han de tenir les regions -i particularment, el re-
coneixement de la insularitat- aixi com la preséncia de les
cultures minoritaries, sobre les quals encara hi ha prou in-
definicio. En aquest sentit, Europa encara €s una superes-
tructura, allunyada de la ciutadania, quelcom que explica
I'abstencio i que demostra que hi ha molt a fer.

Si més no a les Balears, on la figura d'Europa té una im-

ﬁz

La Unién Europea se amplia: la nuev
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portancia cabdal. No només perquée amplia les possibilitats
turistiques, tant de recepcio de visitants com d'inversions,
sind perque les politiques comunitaries poden condicionar
-de fet ja ho fan- el desenvolupament de la nostra comuni-
tat. Per aixo, tots els candidats illencs -i en especial els tres
que han obtengut esco- no han dubtat a afirmar que defen-
saran la insularitat

El PP guanya les
europees a les Balears

El Partit Popular amb 121.025 vots, el 46,6%, vaserel | Xes oportunitats
guanyador de les eleccions europees a les llles Bale- | que els territoris
ars, seguit del PSOE que amb un 38,6 (100.229 vots) continentals. Tam-
guanya terreny. No obstant aixo, el gran vencedor fou
I'abstencio. Els electors que feren Us del seu dret de | vern directament, a
votar sols no arribaren al 40% (un 37,8%) tot un récord | +través del Comité
negatiu en tota la historia democratica.

Al darrere quedaren el PSM (que formava part de la
candidatura Galeusca) amb 9.375 vots (3,6%), UM
(7.997, el 3%), Esquerra Republicana (7.564, 2,9%) i
EU (6.090, 2,3%).

Tres diputats de les llles seran al Parlament a aques- :
ta legislatura. Sén Lopez Istiriz del PP, Teresa Rieradel | fensa de la insula-
PSOE i Bernat Joan, que encapgalava la llista d'Europa
dels Pobles (Ezquerra Republicana).

com a fet diferenci-
al i, per tant, I'adop-
ci6 de mesures
compensatories
perque les llles gau-
deixin de les matei-

bé ho ha fet el Go-

de les Regions i
amb una carta
adregada al presi-
dent Zapatero on
reivindiquen la de-

ritat a la Constitu-
cio europea.
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CANVIS DE FONS

Son politiques necessaries, sobretot per a una comuni-
tat que ha d'afrontar canvis estructurals d'ampli abast, per
als quals sera imprescindible el finangament estatal i, fins
i tot, I'europeu. Es el cas de I'agricultura, amb els proble-
mes que suposara la retirada de subvencions per als fruits
secs. També per al sector secundari, atés que les ajudes
per a la reindustrialitzacio passen perqué Brusselles sigui
sensible a les realitats insulars. O la preservacio de I'en-
torn a una societat turistica de la qual se'n beneficien mili-
ons de visitants europeus. En aquest sentit, la possibilitat
de comptar amb representats propis és important.

UN GRAN MERCAT

En qualsevol cas, si bé la Uni6 Europea és un projecte
politic, de moment continua sent una gran empresa econo-
mica, a la qual s'hi acaben d'incorporar setanta milions de
consumidors. Un mercat cada vegada més extens, amb fron-
teres que ja arriben a Russia i que, amb dos estat-illes, s'en-
dinsa en el Mediterrani, que és el nostre mar i que repre-
senta la nostra particular manera d'entendre i de sentir |'eu-
ropeitat. Des d'aquest punt de vista, la Uni6 es perfila com
un espai de prosperitat i d'estabilitat, que -com va succeir
amb Espanya a partir de la seva incorporacio- contribuira al
desenvolupament dels nous paisos, amb I'esperanca que
les seves economies convergeixin i, prest o tard, contribu-
eixin a la millora de les condicions de vida dels seus habi-
tants.

Per aixo els nostres empresaris els miren com uns poten-
cials clients, com uns turistes amb suficient poder adquisi-
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tiu per pagar-se unes vacances a les llles. De la mateixa
manera que estudien les possibilitats d'inversio en aquests
nous territoris. Les nostres empreses necessiten internaci-
onalitzar-se per poder créixer i 'ampliacio s una bona opor-
tunitat. No obstant aixo, també és un perill. L'ampliaci6 ha
reduit la mitjana del producte interior brut d'Europa, és a
dir, el llisto per sobre del qual les regions més riques deixen
de rebre ajudes comunitaries. Balears fa ja temps que ha-
via superat aquesta mitjana, per la qual cosa -de moment-
no es veuran afectades per aquest fet, encara que si per un
canvi de filosofia. La reforma de la PAC, la politica agraria
fara prevaler aspectes fins ara més secundaris, com el medi
ambient o el paisatge, enfront d'uns altres, que en principi
eren prioritaris, com és ara la produccio.

PORS | ESPERANCES

Els nostres agricultors temen que es produeixin retalla-
des, pero les noves directives, tedricament, afavoreixen un
desenvolupament rural molt més ajustat a les necessitats
de les llles. Pero si al sector primari continuaran arribant
subvencions, encara que canvii la forma, no succeeix el
mateix a altres branques d'activitat. La industria es reflec-
teix en el mirall de Majorica -victima dels aspectes més foscs
de la globalitzacio- per tractar d'enfrontar-se a la crisi. No
queda més remei que modernitzar-se i internacionalitzar-
se, tal com es diu a l'informe que es publica a aquest nu-
mero d'Ona. | Europa pot ser de gran ajuda.

D'altra banda, la situacio estrateégica de Balears, en el
Mediterrani i amb un indubtable know how en el mon turis-
tic, afavoreix que es donin noves passes en la internacio-
nalitzacio, tant perque s'inverteixi aqui -especialment en el
sector dels serveis avangats- com a l'exterior, com ja es fa.
Moltes empreses complementaries acompanyen les cade-
nes hoteleres en els seus desplagaments, per obrir nous
mercats a la seva activitat. Una internacionalitzacio que, al
costat de la diversificacio, son els Unics eixos capagos de
reconduir la nostra economia i de fer que sigui competitiva
en la futura Europa. La presencia de les cadenes hoteleres
mallorquines és ja bastant forta a Xipre i en tres dels pai-
Sos gque son a l'espera, Romania, Bulgaria i Turquia. Aques-
ta projeccio, que no és exclusiva dels horitzons europeus,
ha de, precisament, facilitar la reconversio del sector turis-
tic per adaptar-lo a les noves demandes i possibilitats.

LA INSULARITAT

Es per aixo que I'ampliacié té tant d'oportunitat com de
perill. Suposa, també, que puguin venir nous immigrants,
amb tots els avantatges i inconvenients socials que aixo
comporta. Per aixo, la referéncia que s'ha fet a la insulari-
tat. Hom ha dit que el pes continental d'Europa s'ha engran-
dit amb els nous estats membres, pero -tot i que de redui-
des dimensions, dos d'aquests,-Malta i Xipre, son illes.
Aquests estats poden ser la veu de les illes davant Brus-
selles. Al cap i a la fi la insularitat exigeix unes politiques
de transport i d'organitzacio territorial molt diferents a les
continentals, que deuen ser tengudes molt en compte a
I'hora d'organitzar la nostra convivéncia interior i de plante-
jar les nostres relacions exteriors.
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El president Matas assisti a I'acte inaugural del congrés de Comissions Obreres,
on manifesta la seva preocupacio per la situacio economica i laboral de les
Balears. Dies després, el conseller de Turisme deia que la crisi que patien les Illes
era de producte i no de destinacio, perqué el nombre de turistes no havia minvat.
Tot plegat, els hotelers han comencat a demanar una reconversio del sector.

El president Matas exposa durant I'acte inaugural del
congrés de Comissions Obreres a les Balears, la seva
preocupacio per la situacio laboral i economica de les
llles. Davant tots els agents socials i representats de tots
els partits politics que son al Parlament, va mesurar molt
les paraules abans de reconéixer que la situacid no és
la que ells (el Partit Popular i el Govern) voldrien. Va des-
tacar el significat de la seva preséncia en aquell acte,
com a president del Govern i també com a president del
partit conservador per demanar, immediatament des-
prés, dialeg i cooperacio per cercar solucions de futur

que, necessariament han de passar pel consens. No va
parlar de crisi, pero s'hi va fer a prop. Ja ha transcorregut
un quart de legislatura des de les eleccions autonomi-
ques i I'economia no engega.

Matas reitera la voluntat del Govern de "situar les llles
de bell nou a l'avantguarda de creacio de riquesa i llocs
de treball", pero les seves paraules eren lluny de I'eufo-
ria de fa un any, quan a només un mes del seu triomf
electoral, tant el conseller d'Economia com el mateix pre-
sident asseguraven que la crisi ja havia acabat. Varen
creure que difondre la confianca als empresaris era sufi-

la situacio economica

Les grans cadenes
aixecaren l'alarma
de la reconversio.

458
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Manifestacio
davant el
Consolat.

cient perqué l'economia tornas la vista enrere i entras
de bell nou en una nova fase d'expansio, pero la situacio
internacional és caparruda i, endemés, com afirma dies
després el conseller de Turisme, som davant una crisi
estructural.

RECONVERSIO NECESSARIA
El nou punt de vista del Govern coincideix amb el dels

grans hotelers, tal com I'exposaren en el Forum de la
Nova Economia celebrat a Palma el mes de maig. Afir-
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HOTEL GALATZO

SEGUIMOS EN LUCHA POR
\NUESTRO TRABAJO!

maren, els Escarrer, Barceld, Fluxa... que els problemes
eren de fons. Les politiques de promoci6 duites a terme
per la conselleria no han tengut I'éxit esperat. Els hotels
no s'han comencat a omplir fins el mes de juliol, escur-
cant la temporada més que mai. | aixo a pesar que |'ae-
roport torna a regjstrar creixements de passatges, pero
aguests passatgers que se sumen enguany no van a ho-
tel.

El sector turistic, o almenys els hotelers, demanen una
reconversio que adequi I'oferta a la demanda. En aquest
sentit, el menys que pot dir-se és que s'ha perdut molt
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de temps. No es va saber o no es varen voler diagnhosti-
car les causes de la recessio que s'inicia el 2001, tot
coincidint en I'enfonsament de les Torres Bessones i ara,
segons sembla, cal pitjar I'accelerador. Es tracta d'apli-
car mesures estructurals, de fons, ja no n'hi ha prou amb
politiques palliatives que en anteriors crisis eren sufici-
ents, pero que ara tenen poc sentit.

Avui ja tothom ho reconeix: la crisi que pateixen les
Illes és de creixement, causada per haver sobredimensi-
onat el seu model i sobrepassat els seus presumibles
limits territorials. Consequentment, la logica mana rea-
justar aquest model tot tenint en compte que la situacio
ha canviat radicalment des del 1994, quan es va iniciar
el darrer cicle expansiu. En aquests moments hi ha mol-
ta més gent vivint i cercant treball, la qual cosa ha pro-
vocat un increment de |'atur encara que globalment hi
hagi més ocupacions. Vivim una situacio molt complexa,
en la qual no només cal parlar de crisi economica, sind
de crisi social i cultural amb consequiencies que ara per
ara no es poden predir.

MESA DE CRISI O DIALEG SOCIAL

De tot aix0 se'n va parlar tant al congrés de Comissi-
ons Obreres, com a l'assemblea d'UGT. Veus sindicals han
reivindicat la convocatoria d'una mesa de crisi on Go-
vern i agents socials puguin analitzar la situacio econo-
mica actual i, el que és més important, les perspectives
d'evolucio. Si fossim davant una crisi només conjuntu-
ral, n'hi hauria prou a esperar pacientment el retorn a la
normalitat. Per6 avui coneixem prou bé que som davant
canvis més profunds, que afecten tot el mon turistic i
que no tenen una sortida facil per a una destinacio adul-
ta com la nostra.

Des del Govern s'ha convocat una reunio del sector
turistic a primers de juliol i, amb un nou conseller de Tre-
ball, Cristofol Huguet, al capdavant -I'anterior fou forgat
a presentar la dimissio- es vol revitalitzar la Mesa del
Dialeg Social. Es un bon cami. Un cop celebrades les elec-
cions europees, allunyats ja de qualsevol disputa elec-
toral, és hora d'asseure's i dialogar sobre el futur. Si més
no per tranquillitzar I'ambient i fer possible una analisi
en perspectiva del que passa. Des d'Exceltur, el lobby on
hi son presents els grans hotelers de Mallorca, s'ha de-
manat una reduccioé de |'oferta d'allotjament per tal de
rendibilitzar la planta hotelera ja existent. |, sobretot,
s'exigeix un control efectiu sobre |'oferta residencial per
evitar una competencia deslleial amb I'hoteleria tradici-
onal.

Els sindicats ja han avisat que no toleraran que la re-
conversio que es faci a costa dels treballadors. Diuen
gue una retirada de places hoteleres -s'ha dit que en
sobren prop de 80.000- no es pot fer simplement amb la
transformacio dels hotels en oferta residencial i, a més,
tot rebent subvencions. D'una manera o altra, els agents
economics s'han d'implicar per trobar alternatives: dis-
senyar nous productes turistics i diversificar I'economia.
Al capdavall, aquest gran pacte que reclamen els sindi-
cats suposa abandonar |'economia especulativa a favor
de la produccio.




CONJUNTURA

L'economia balear creixera un 1,5%

ONA

A la presentacio de les dades de conjuntura del primer semestre, el conseller d'Economia i
Hisenda afirma que el Govern mantenia les previsions de creixement del PIB de principis d'any,
que eren d'un creixement feble. Ramis d'Ayreflor digué que no era el percentatge que

desitjaven, pero que en qualsevol cas és en sintonia amb Ia Unio Europea.

El Govern manté les previsions de creixement economic
a Balears per al 2004 entre el 1,4%i 1,7%, similar al previst
a comengament de I'any i que és el doble de I'any anterior.
Tot i aixo, segons reconegué el conseller d'Economia, Lluis
Ramis d'Ayrefor, és un creixement feble. Segons va dir no
era el creixement desitjable tot i que representa una evolu-
ci6 similar a la prevista en el conjunt de la Unio Europea,
xifrat en un 1,7%. El Govern voldria que s'aproximas a la
mitjana espanyola, que és d'un 2,8%, pero les circumstan-
cies internacionals ho impedeixen.

Aixi ho va exposar el conseller d'Economia a la presenta-
cio de les dades de conjuntura del primer semestre de 2004,
on es reflecteix que el PIB balear va créixer un 0,9% en els
tres primers mesos, per sota de la zona euro (1,3%) i del
conjunt d'Espanya (2,8%). Per al segon trimestre es preveu
una evolucio positiva d'entre 0,9% i I'1,1%, també inferior a
la prevista a la UE durant aquest periode que se situa en-
torn de 1'1,8%. :

CREIXEMENT FEBLE

Segons Ramis d'Ayreflor, aquests creixements, a pesar
de ser "febles", confirmen que |'economia balear segueix
en el cami de la recuperacio i que es produeix "un canvi de
tendéncia". Per aixo, des del Govern desmenteixen que hi
hagi una crisi, situacio que -técnicament- es produeix quan
es registren dos trimestres consecutius de recessio.

En qualsevol cas, durant la presentacio de les dades de
conjuntura, el responsable de la hisenda balear va apuntar
la necessitat d'adaptar |'oferta economica a la demanda
existent i va defensar per a aixo la formula escollida pel
Govern de reunir-se amb els agents socials. Segons Ramis,
temes com una possible reconversio turistica son questi-
ons que s'han d'abordar tot escoltant el sector.

DESACCELERACIO INDUSTRIAL

Per sectors, les dades de conjuntura apunten un creixe-
ment en el sector serveis de I'1,3% a I'1,6%, gracies a les
activitats relacionades amb el transport, el comerg, els ser-
veis financers. El sector de la industria i I'energia continua
la seva "desacceleracid" i rebaixa al 0,9%1,2% les seves
previsions de creixement per al 2004, en part a causa de
l'alga en els preus del petroli i al descens de les vendes del
calgat a Espanya, que ha minvat un 17%, encara que ha
apujat un 14% a la resta d'Europa.

En canvi, curiosament el sector que presenta dades mes
positives €s el més endarrerit de tots, el primari, que en-
guany pot créixer un 2,1% gracies al bon comportament en
produccions com la patata i els cereals. També, a la cons-

truccio, entre un 1,7% i el 2%, a pesar que és per davant
dels anys anteriors.

Per illes, I'informe destaca que totes varen créixer en el
primer trimestre i que per al 2004 també ho faran, en con-
cret entre un 1,5% i 1,8% a Mallorca; de I'1,2% a I'1,5% a
Menorca; i entre el 0,6% i el 0,9% a les Pitises. Pel que fa
a l'ocupacio, Ramis va destacar que continua creixent, en-
cara que no pot absorbir tota la demanda, mentre que en el

cas dels preus va assenyalar que, malgrat la pujada de maig,
provocada per |'encariment dels combustibles, ens apropam
a la taxa mitja estatal.

SOSTRE POBLACIONAL

Ramis respongué a una pregunta sobre el preu de |'ano-
menada oferta complementaria, amb l'afirmacio que l'evo-
lucio a l'alga que es produeix és negativa perque resta com-
petitivitat al sector turistic i al capdavall, a tot el conjunt de
I'economia.

Apunta que la politica d'infraestructures que ha engegat
el Govern tendra un efecte vertebrador sobre el territori, tot
i que a continuacio afegi que no era bo que la poblacié con-
tinuas creixent de la manera que ho fa. Ramis de Ayreflor
reitera que el desig del Govern és que Balears torni a ser en
els llocs de lideratge en riquesa economica. Va considerar
que la xifra de creixement optima €s la que permeti la plena
ocupacio.

Lluis Ramis
d'Ayrefior.
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El primer trimestre de 2004 es registra una
millora lleugera
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El teoleg Bartomeu Bennassar, socioleg,
observador de Ila realitat des de la seva talaia

de la parroquia de Son Roca, membre del
consel ssor d'Ona, va clausurar el curs
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"Plany étic per a la vida politica", amb aquestes paraules
Bartomeu Bennassar inicia la seva intervencio davant els
assistents a les tertllies de la Fundacié per a la Cultura del
Poble. Aixi se sintetitza el pensament del tedleg d'uns prin-
cipis cristians que arrelaren, ja fa molts anys, al costat de
la teologia de I'alliberament, dels tedlegs que lluitaren per
alliberar les persones de la fam, les dictadures i els politics
corruptes. Bennassar, ara, des de la perspectiva d'una de-
mocracia globalitzada, com I'economia, analitza el paper
de la politica i ho fa amb un plany: "no és un bon moment
per parlar d'ética de la politica -digué- pero és inajornable
fer-ho".

Per qué és inajornable des de la perspectiva de qui ob-
serva la realitat des de I'Església, pero des d'un barri quasi
marginal de Palma?: "Aixi com demanam comités d'ética a
nivell professional, a la medicina per exemple, o ecoética
per a totes les qlestions mediambientals, hauriem d'exigir-
nos uns comités apartidistes o interpartidistes d'etica poli-
tica". L'objectiu: vetllar per un comportament étic dels poli-
tics, dels partits i de les institucions administrades per ells,
on Bennassar hi veu un enorme deficit.

SALVAR LA POLITICA

Per salvar la politica, perqué serveixi els interessos de la
gent, és imprescindible un "bany d'ética". Si no és aixi, Ben-
nassar augura no el "final de la historia", com algu va pre-
veure amb la desfeta del comunisme, sind el final de la ve-
ritable democracia..." i el principi d'una nova resisténcia ci-
vica, politica". En realitat, aquell final de la historia era el
comengament del totalitarisme actual que, fonamentat en
principis economics, anulla les ideologies. Globalitzacio
economica o pensament Unic, €s a dir, "capitalisme ferotge
i excloent".

Segons Bartomeu Bennassar no es tracta d'oposar-se a
una economia que pugui satisfer les necessitats de la hu-
manitat, siné d'una economia antropofagica que mira cap
els seus propis interessos i que relega a un segon terme la
politica. "l si aix0 passa entre I'economia i la politica -sen-
tencia- ja em direu com queda |'ética. Ja no es pot parlar de

Bartomeu Bennassar:
ic per a

la vida politica”

ciutadans ni d'electors i tal
volta ni de politics, sin6
"d'inversors, de consumi-
dors o d'exclosos".

INSATISFACCIO JOVE

El sentit més noble de la
politica s'ha degenerat.
Pocs confien en la politica
o en lademocracia que tant
costa de recuperar. Hi ha,
evidentment, politics ho-
nestos, politiques que real-
ment s'adrecen a millorar
les condicions de vida dels
ciutadans, pero l'altra poli-
tica, la del realisme politic
que emana del pensament
Unic ha provocat un enorme
desencis davant el qual
molts de joves -insatisfets
amb la democracia- accep-
ten de bon grat una espeé-
cie de populisme o feixisme light o, en el millor dels casos,
dirigeixen les seves inquietuds cap a moviments socials -
moltes ONG- prou interessants perd no compromesos a
canviar el sistema socioeconomic.

El "buit politic juvenil" hauria de fer-nos replantejar I'ab-
soluta necessitat de fer politica d'una altra manera. Com
fan els moviments per la pau, els forums socials que apos-
ten perqué "un altre mon sigui possible".

Cal, doncs, mobilitzar-se contra una situacioé que concen-
tra el poder en I'economia i que posa la politica al seu ser-
vei. Rebellar-se contra el pensament Unic amb la defensa
de la paraula lliure. En politica s'ha de rehabilitar la comu-
nicacio i la informacio al servei de la llibertat, per formar
persones critiques i autocritiques. S'ha de fomentar el dia-
leg democratic per arribar al consens social. "Tots -digué
Bennassar- és el millor remei contra el totalitarisme".

Bennassar finalitza la seva intervencio amb un reconei-
xement als politics que volen ser servidors de la societat i
que no se serveixen de la politica amb finalitats espuries.
"Es tristissim, afirma, que avui es pugui pensar que el llop
més perillés per a I'home es vesteix amb la pell de la politi-
ca". Perqué no sigui aixi, I'tinica sortida és un comporta-
ment étic que faci malbé el pensament d'aquells que cre-
uen que en politica s'ha de ser realista i que "amb ética no
anirem enlloc". Tot el contrari, és I'ética (unes profundes
conviccions: la veritat, el poble, la igualtat, el bé preferent
per als menys afavorits) que ha de ser la guia dels politics,
que no es poden deixar dur només pels discursos o pels
programes que no es compleixen.

Bartomeu
Bennassar.
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Les reserves d'hotel per Internet son

ONA

L'us de la xarxa per reservar hotel en-
cara és molt minoritari als hotels de les
llles Balears, excepcio feta dels esta-
bliments de turisme rural, pero és en
progressio, mentre que el sistema tra-
dicional de reserves a través de majo-
ristes de viatges s'estanca. Una mostra
més del canvi d'habits que es produeix
en el turisme.

El 8% de les reserves turistiques de Balears es
realitzen a través d'Internet, segons un estudi
realitzat conjuntament per |'Institut d'Estratégia
Turistica (Inestur) i la CAEB. La gran majoria -set
de cada deu- es fan a través de majorista de viat-
ges, és a dir tot acudint a una agencia de viat-
ges en el pais d'origen, pero la tendéncia mos-
tra que mentre la nova tecnologia €s en progres-
si0 el sistema de majoristes dona pas a una al-
tra manera de contractar els viatges. Es ['inici
del turisme independent i una prova més del canvi d'habits que es
produeix en el turisme internacional.

INTERNET EN PROGRESSIO

L'estudi pronostica un creixement important de I's de les noves tec-
nologies en la comercialitzacio de les llles com a destinacio turistica.
L'informe d'Inestur, organisme depenent de la Conselleria de Turisme,
afirma que, a pesar que les reserves de comercialitzacio a través d'In-

ternet son un fenomen recent, la majoria d'establiments hotelers de
Balears son presents en la xarxa i molts s'adapten a les demandes
dels clients. De fet, un 70% d'establiments ja ofereixen Internet als
seus clients i el 87,3% disposen de pagina web propia.

Tot i aix0, la contractacio a través d'Internet és inferior a les contrac-
tacions que es realitzen a través de telefon, fax o majorista de viatges.
Les reserves enregistrades pels hotels de Balears procedeixen en un
70,1% dels majoristes de viatges, el 13% les reben a través de teléfon
o fax, el 8,8% procedeixen de les agéncies de viatges o altres interme-
diaris i el 8% de les reserves dels hotels es reben a traves
d'Internet.

EL TURISME RURAL, AL CAPDAVANT

g
i PRODUCTE BALEAR DE QUALITAT i Els establiments que reben més reserves per Internet a
i L'ad o | foi A 3 : Ballears son els allotjaments de turisme rural (26,7%), se-
] u: n:?I(I}:r cinii?(g?n:nqsd::m rezso t;)reiendprpmoltlrzel?trelﬁls cgnlsumldors 7 guits dels apartaments, que sumen el 12% de les reserves
SSEIOCHOES Hacioiona:s Ce 109 e Bapdls O i els hotels, que reben un 5% de les reserves. Balears supe-
I parats per alguna denominacié de qualitat. Es tracta de www.illesbalears- e '
T ra en nou punts la mitjana estatal d'hotels que estan con-
q ; : : y
f A aquesta pagina hom pot trobar-hi, en una sola base de dades, tota la | nectatsala xana, Ja.due el 7 acele eoleRINSHI G e
i informacio referent a productes fabric‘ants descripcio i referéncies: histori- It ohte e la-mibana gspar)yola g deli fuse Quant
i e eara . ! | als mercats emissors que més utilitzen Internet per realit-
I q Hi son resenté 18U i zar contractacions turistiques, Regne Unit encapgala el ran-
[ nacions d% IR R e s quing, ja que el 38% de les vendes es realitzen a través
Goes Balec;rs S aicr‘ebé i R : d'Internet, seguit d'Alemanya, amb un 22%, Escandinavia,
i 500 L reses'amb iﬁforma- I Finlandia i Islandia, que sumen el 16% de les vendes de
| Si6 tantpen chiab et | reserves efectuades en linia. Per darrere d'aquests mercats,
i Soniioh Ancles) | e troben Franga, amb un 10%; els paisos de Benelux,
i el vine licoa fo%mat— i Austria, Irlanda i la Republica Txeca sumen un 8%; i Portugal,
3 L e Grecia, Italia i Espanya, on el 6% utilitza Internet per vendre
| eges, olis, embotits, pastisse- i 2 P
ria 'agriCl'JItura ecolégicaia ri- o8 [eceiice MLolqUos:
i cuftura inteeiada iniar uesgde i Segons I'estudi, l'estrella dels productes en linia que es
I i lgualmentag?orutes | venen a través d'Internet son els bitllets d'avio, les vendes
I recursos didactics i noticies e o | delqualvaren ser del 78% a Espanya durant el 2003. Tam-
I relatives als productes AT ARDe s (T Viame 7 bé a través de la xarxa es varen vendre I'11% de les places
X : J turistiques dels hotels, el 6% dels paquets vacacionals i el
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MIQUEL ANGEL NADAL
ESPORTISTA

“Jo he decidit implicar-me personalment en I'Gis del mallorqui”

A Mallorca tenim una llengua
propia.

Molts dels que viuen aqui encara
no la parlen, i alguns ni tan sols
I'entenen.

Si et sents mallorqui o vius a

Mallorca, fes sentir la nostra
llengua.
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