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Benchmarking

Solucions noves per a un mon canviant

La consultora Parés i Aubia tanca la 4a edicié del seu Programa de Gestié Empresarial amb una sessié de ‘benchmarking'

ReDAccI6 / LA SELVA DEL CAMP

"Accions valides ahir, no tenen perqué ser-ho dema, o
potser ja no ho sén avui”. Aquesta era una de les
idees que va transmetre la sessié de benchmarking
que va organitzar la consultora vallenca Parés i Aubia
per cloure la quarta edicié del seu Programa de Gesti6
Empresarial (PAGE). L'acte es va celebrar a I'Hotel
Mas Passamaner de La Selva del Camp i pretenia que
els alumnes d'aquest programa formatiu escoltessin
les experiéncies de directius d'empreses consolida-

des, per constatar que, independentment de I'enver-
gadura, dirigir una empresa comporta enfrontar-se a
situacions molt similars. |, sobretot, que cal tenir en
compte que vivim en un mén canviant i complex en el
que per fer empresa necessitem tenir una visi6
panoramica global i, al mateix temps, no perdre el
focus del "core business”. Parés i Aubia ja treballa en
la cinquena edici6é del PdGE, que comengara a mitjans
d'octubre.

Roger Mateu
Idiada

""El treball per pro-
jectes de les grans
empreses és aplica-

ble a les pimes"

Idiada és una empresa
dedicada a I'enginyeria dins
del sector de ['automocio,
amb implantacié a nivell mun-
dial, clients globals i 1.800
treballadors. Roger Mateu va
sintetitzar els punts claus del
treball en projectes: avalua-

cions previes, plans altema-
tius, assignacio de tasques,
seguiment i index d'avalua-
ci6. Un esquema que Mateu
va considerar "aplicable a
qualsevol dels projectes que
les pimes han d'afrontar en
el seu dia a dia".

Joan Jorda
Lear

""Cal buscar la maxi-
ma eficiéncia als
processos de pro-

duccio"

Jorda va explicar les claus
per obtenir la maxima eficien-
Cia en un sistema de produc-
ci6. Va aprofundir en la filoso-
fia 'cash is king', que controla
el procés amb el criteri del
capital circulant: estoc minim,
reduccid d'inventaris, sense

errors, produir quan es neces-
sita d'acord amb el que
demana el client i en un
entomn respectués amb el
medi ambient. Una filosofia
que va defensar que és apli-
cable en altres models de
negoci i en empreses de qual-
sevol mida.

Josep Medina
Manusa

"El pressupost és
un compromis a
I'hora de gestionar
I'empresa”

Medina va explicar les
claus de la gestid del pres-
supost. Manusa és una
empresa de portes automati-
ques, amb seu a Valls, que
exporta a més de 70 paisos.
Medina va exposar els crite-
ris de confeccio, desplega-

ment i gestio del pressupost,
destacant el seu rol de com-
promis per a la gesti6. Un
aspecte, aquest Gltim en el
que va fer incidéncia "perquée
és necessari que les empre-
ses gestionin el dia a dia en
base al pressupost".

Marta Doménech
Hostal Sport

""Les noves tecnolo-
gies t'acosten a
clients de tot el

mén"

La gerent de |'Hostal Sport
es va centrar en la gestid
comercial i el marqueting.
Des d'aquest establiment
centenari del Priorat utilitzen
les noves tecnologies per
captar l'atencid de clients
potencials de tot el moén.

Eines com el facebook, twi-
ter, instagram, google +... a
més d'una gestio d'esdeveni-
ments amb gran dosi d'ima-
ginacio i innovacié porten a la
realitat el titol de la seva inter-
vencio: "De Falset al mon
amb accid comercial".

Ferran Garcia
Mutua Universal

"Les persones son
un actiu basic de
I'organitzacio"

Ferran Garcia, directiu
de Mutua Universal, va
aprofundir en la gestio de
persones. Garcia va expli-
car com des de la seva
organitzacio, amb 142
centres i 1.800 treballa-
dors, gestionen les perso-
nes com un actiu basic,

amb eines com la gestio
d'expectatives, els plans
de formacio, les eines de
treball en equip, el liderat-
ge amb I'exemple, la plani-
ficacio, |I'avaluacio del ren-
diment i la definicio d'ob-
jectius.

Antoni Solé
Banc de Sabadell

"Els criteris que apli-
quem els bancs per
financar les empreses"

El bloc es va tancar amb el
tema del financament, cen-
trats en els criteris dels bancs
a I'hora de concedir crédits a
les empreses. Antoni Solé,
directiu del Banc de Sabadell,
va explicar els punts basics:
la funcionalitat de I'empresa i
la capacitat de gestio basica-

|

ment del lider, la posicio com-
petitiva al mercat, els aspec-
tes economics i financers, I'e-
volucid historica i les garan-
ties que pot oferir i, per Gitim,
els denominats 'aspectes
subjectius', com la relacio
continuada o no amb la pro-
pia entitat, entre d'altres.

Llicons ben apreses
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La segona part de la sessi6 va
recollir experiencies d'ex alumnes
del PAGE, tots al capdavant d'em-
preses d'una dimensié més redui-
da que les anteriors, que van expli-
car com a partir de la seva partici-
paci6 en aquest curs havien ende-
gat un procés de transformacio en
diferents arees de la gestio dels seus
projectes i quin resultat els havia
donat.

Gemma Clofent de la clinica
dental Dtora. Clofent,amb centres
a Tarragona i a Valls, va explicar
com a partir del curs havia canviat
el posicionament de la gestié dins
la seva empresa, com havien incor-
porat eines de millora en la gestio
de les persones, i com van refor¢ar
la seva empresa apropantla molt

més al client i donant proximitat i
calidesa en un servei medic com el
dental.

Grup Micros, de Vilabella,
empresa amb diferents linies de
negoci com la fabricacio d'etique-
tes pel sector del vii el cavai la dis-
tribucié i implantaci6 d'eines de
control de processos. En un
moment clau de creixement, els
coneixements adquirits els han aju-
dat en punts tant importants com
passar a treballar amb pressupost,
amb definicions d'equips de treball
i gesti6 d'expectatives, control de
l'activitat comercial i la creaci6
d'un departament de marqueting.

Albert Ferré, que ¢ entre les
seves activitats una empresa de ges-
ti6 de finques, una altra de serveis
agraris i un moli d'oli a Figuerola
del Camp, va explicar com el

PAGE el va ajudar a fer una parada,
reflexionar sobre tot el planteja-
ment del seu negoci, basicament
el deI'oli, i de la importancia de fer
noves aliances, d'on ha nascut
SetAndRos.

David Pastor, de 'empresa Grues
Valls Motors, va explicar que el
PAGE el va permetre iniciar un
canvi total de dinamica en la gestio
de la seva empresa, com son la
reestructuracié de les infraestruc-
tures que utilitzaven o les noves
eines d'analisi de la marxa econo-
mica, fent seguiment mensual del
pressupost. Tot plegat, el fa con-
cloure que aquesta millora orga-
nitzativa i de gesti6 ha suposat un
gran creixement professional.

Francesc Sans, de Salses i Fruits
SP, empresa familiar que acaba de
passar per un procés de relleu

La segona taula va tenir com a protagonistes ex alumnes del PdGE.

generacional, va explicar que amb
les eines que li ha donat el curs han
passat a gestionar el pressupost,
han implementat un CRM per ges-
tionar tota l'acci6 comercial i han
canviat el sistema de gestio de les
persones. En definitiva els ha servit
per professionalitzar I'empresa i la
gerencia.

José Antonio Hern4ndez, cap de

departament de manteniment de
la multinacional Schiitz Ibérica, va
explicar com ha treballat el seu
‘model canvas, des de l'aportacio
de valor que ha de fer el seu depar-
tament cap al seu client intern, el
departament de producci6, per tal
d'agafar rellevancia dins I'organit-
zaci6 i convertir-se en un veritable
aliat clau. m



