DIMECRES, 19 DE NOVEMBRE DEL 2008

EDITORIAL
Coqueteo

adversa del Constitucional.

‘ convergente, Artur Mas.

uran, maniobrero democristia-
Dno, ha encontrade una brecha
para defender una politica pro-

| pia frente a Convergencia y resituarse
lejos del frentismo y de la radicalidad.

\ En el dltimo Congreso de Unid ya se
defendid la sociovergencia, que quiza,
vista la reaccién de los convergentes,
serfa mas una coalicién socialcristia-
na, un acuerdo sélo factible en térmi-
nos teéricos. La fuerza de los votos va
por otros caminos y esos planteamien-
tos no pasan de elucubraciones de la-

boratorio.

constatar la satisfaccién de Montilla.

a sentencia del Tribunal Constitu-
Lcional sobre el Estatut se va re-

trasando y ese aparcamiento se
interpreta mayoritariamente en clave
de recortes de magnitud imprevisible.
Ante esa eventualidad, la mayoria de
partidos ya han avanzado su posicion,
un pronunciamiento gue esta por ver
si se cumple. Los populares sefalan
que la Unica respuesta coherente es la
de respetar la sentencia que emite el
TC y los soberanistas, entre ellos CDC,
abogan por la unidad para plantar cara
a Madrid ante una eventual sentencia

En una posicién intermedia se en-
cuentra José Montilla, que parece
preparar el camino para actuar con
mesura en el supuesto de que la sen-
tencia no ponga en cuestién todo el
andamiaje del nuevo Estatut. Y en esa
estrategia de no romper puentes con
Zapatero y «hacer pedagogia» ante el
| electorado, Montilla cuenta en el apo-
‘ yo casi incondicional de Duran Lleida

con €l perceptible mosqueo del lider

Parece claro que esas disputas pu-
blicas que se plasman en el intere-
sado coqueteo de Montilla con Duran
son una escenificacién que mortifica a
CDC. La estrategia frente al Estatut es
un tema clave y es comprensible que
Mas requiera y advierta a Duran de que
no puede supeditar su linea de accion
a la de Montilla. Un enredo desagra-
| dable que perjudica a CiU; basta con
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Text: VICTOR COLOMER

" Ferran Gomez: restaurant a Xangai

«Als xinesos els agraden molt
les mongetes del ganxet»

‘advocat | consultor a Xan-

gal de l'empresa Break

Even Point (www.break-

even-point.com), el sant
cugatenc Ferran Goémez Pujal, 30,
no només assessora els qui volen
invertir a Xina.

També és soci del restaurant de
cuina mediterrania Bonito (foto) que
esta triomfant a la megaldpoli xine-
sa.

—Abans quan I'he trucat I'he
sentit parlar amb xinés amb un ta-
xista.

—Parlo xinés, si. Ja fa dos anys
que visc en aquest pafs. He fet clas-
ses | no tinc el nivell de |'anglés,
perd em defenso forga bé.

—NMo és cert, doncs, que per fer
negocis a Xina n'hi ha prou amb
I'anglés?

—Aix0 és rotundament fals. Clar
que els empresaris saben anglés,
perd la gent del carrer no. Si no
I'aprens, la vida quotidiana és im-
possible. L'idioma és imprescindi-
ble.

—Els empresaris preferirien que
vosté no parlés el seu idioma?

—MNo. Els fa molta gracia que sun
guiri» el parli. Agui, abans de fer
negocis, has d'establir una relacio
personal, ferte amic. | en aguesta
fase |'idioma és fonamental.

—Es realment possible ferse
amic d'un xinés?

—Les estructures mentals son
completament diferents. Perd pots
arribar a entendre els seus tics i les
seves normes del joc.

—Per exemple?

—E| xinés és una persona molt
rapida, molt intuitiva. Sap llegir el
llenguatge corporal de forma excep-
cional.

—Estudien com ens movem?

—Continuament., Saben que la
comunicacié no verbal és la més
important | ells s6n uns mestres en
mesurar els temps en una negoci-
acld.

—Les fan durar, no?

—Jo he estat nou hores assegut
a una taula negociant. Només vam
menjar gelat. Saben molt bé on vo-
len arribar | tenen tota la paciéncia
que a nosaltres ens falta. | el tema
més important pot sortir al final de
la reunié quan tu, fisicament, ja es-
tas cansat | acceptes el gue sigui.

—Com és Bonito Mediterranean
Restaurant & Lounge?

—Té& 18 treballadors, capacitat
per 130 persones | fa dinars | so-
pars de 12 del migdia a 12 de la
nit.

—Mena?

—Mediterrani.

—Pa amb tomaquet?

—Evidentment. Als xinesos els hi
fa molta gracia. Perd sobretot tapes
i montaditos.

—Sofisticat?

MOLT SABADELLENC

n dels socis de Bonito

a Xangai és el conegut
empresarl sabadellenc de la
restauracié, Oriol Manent,
propietari de restaurants
tan coneguts a la nostra
ciutat com Via Grazia, Via
Massagué, La Brasa, lLa
Mossegada I, a Terrassa,
I'Stick Egara. :

Ell va contactar amb la
empresa de consultoria Bre-
ak Even Point, de la qual un
altre soci és també un sa-
badellenc, I'advocat Albert
Picher Huertas.

Van veure el negoci tan
clar que, a més d'assesso-
rar-lo, ell i Ferran Gémez hi
van participar.

—Tant pot ser un tapa de filetet
de bou amb ceba caramelitzada
com les gambes a I'«ajillos de tota
la vida, les mandonguilles de ['avia
o els canelons de Sant Esteve.

—Res sabadellenc?

—Ara volem fer mongetes del gan-
xet que hem vist que els agraden
molt als xinesos. Em feia il-lusi6 po-
sarles perqué, quan jo era petit, la
meva avia sempre me'n donava.

—Tot plegat més catala que me-
diterrani.

—També tenim lassanya, carpac-
cio de bou al parmesa... Perd els
plats forts sén la paella i I'arrds
negre.

—Es pot sorprendre un xinés
amb arrds?

—E| xingés, efectivament, és un
gran expert en arrds. Perd |'arrds
negre el sorprén molt. Sempre els
hem d'explicar que el color és de
tinta del calamar.

—Els clients no son, doncs, es-
trangers, siné locals?

—B5% estranger | 35% xinés.

—Tenlu éxit?

—Molt.

—Tot | que segur que no sou
I'dnic restaurant mediterrani de .
Xangal.

—NMo, perd som I'inic que donem
el vi a preu competitiu. A Xina el vi
és producte de |uxe. Perd la nostra
politica ha estat la contraria: oferir-
lo a meitat de preu. | ha estat un
gran éxit.

—Bona Idea.

—FEs resultat d'un estudi de mer-
cat molt profund. La nostra feina
com assessors de Break Even Paint
és aguesta: margueting, publicitat,
assessoria...

—Com son els altres mediterra-
nis de Xangai?

—La cadena Las Tapas en té cinc,
perd el seu propietari és de Hong
Kong i no ha estat mai a Espanya.
El que menges alla no té res d'es-
panyol,

—Com els restaurants xinesos
de Catalunya?

—Ilgual. Un restaurant xinés de
Sabadell o Barcelona no té res a
veure amb un de Beijing o Xangai.
Sabor, presentacid, tot és diferent.

—La intencid és crear una cade-
na de Bonitos?

—5i, Estem estudiant un pla d'ex-
pansié per obrir en sis mesos un
parell de locals a Beijing o Xengtzé.

—Perd a Xina no hi ha crisi?

—5i, tot | que |la previsio de crei
xement del PIB és del 9%.

—Aixd no és crisi ni és res.

—Doncs el Govern ha aprovat un
pla que injectara 586 bilions de do-
lars a deu sectors estratégics.

—~Quan seran els amos del mén?

—Aixd és tan dificil com dir si el
Barga guanyara la Lliga o no.

No tant »
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