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SANTIAGO SAINZ

Cap de marqueting
de Ford Espaiia

VinculataFord desdel 1995, 1'actual
director dedesenvolupament de ne-
goci de la multinacional nord-ame-
ricana a Espanya assumira a partir
de 1'1 de febrer el carrec de director
de marqueting.

‘augment del turisme
internacional d'entre
el 3%
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| vamient, Aquest

da gamma de nethooks: els models
N210, N220, N150 i NB30. Disse-
nyats per oferir la maxima llibertat,
els miniportatils N210 i N220 pro-
porcionen fins a 12 hores de mobi-
litat, mentre que els models N150
i NB30 tenen unes
bateries que
funcionen fins
a8.5horesill
hores, respecti- |
rendiment amb ba-
teries de gran durada ha

permet una pantalla led de gran efi-
ciénciaenergeticaialrendimentop-
timitzat del processador. A més, la
pantalla antireflectant de 10,1 pol-
zades dels nous nethooks porta a ter-
me ajustos precisos a pellicules i
imatges per poder oferir el maxim
detall i els colors més radi-
ants, sense que hi
hagi efecte de
mirall en en-
torns molt Lu-
minosos o fins i
tota ple sol.

Empreses \ Sabacaucho » Solucions tecnologiques amb polimers

Mags del poliureta

' Nascuda per produir peces de cautxu, avuila firma dissenya solucions basades en polimers
| elastics, com el poliureta, per a cintes de passatgers als aeroports o per a aerogeneradors

” MANEL TORREJON
BARCELONA

Sabacaucho, a Castellar del Vallés,
va fer al seu moment el dificil pas
‘que va des del producte per encar-
rec fins a la solucié. E1 1979, Jordi
Lépez (50 anys) va posar en mar-
xaun taller que feia peces de caut-
x1 per a fabricants de maquinaria.
Un petit taller entre els milers que
hi havia al Vallés Occidental. «Pe-
rd avui els components estandard
només generenun 10% de les nos-
tres vendes: el que venem sdn so-
lucions», explica el director d’en-
ginyeria, José Luis Chica (33 anys),
que ha contribuit a donar alesa
aquesta nova mentalitat en el sec-
tor dels polimers elastics. Els cli-
ents van comengar demanant con-
sell —estic dissenyant una maqui-
nail'amortiment em fa soroll: Jqué
hi podem fer?»—iamb el temps van
passar a ser els bombers dels pro-
blemes més insospitats. «El 2007,
Thyssen es va encarregar d'instal-
lar les dues cintes de passatgers
més rapides —dos metres per se-
gon- del mén a I'aeroport de To-
ronto, perd el soroll era tan fort que
els passatgers es perdien el que
deia la megafonia. Pressionats per
un ultimatum, ens van donar sis
setmanes per rebaixar el soroll...
Eren dues cintes de 270 metres ca-
dascuna», recorda Chica. Al prin-
cipi van voler actuar sobre les ro-
des, com estan fent ara en l'atrac-
cié Furius Bacus de Port Aventura
-en aquest cas, a més d'esmorte-
ir el soroll, aporten la resisténcia
del material-, perd es tractava de
milers de rodes. «No hi havia prou
temps. Aixi que van actuar sobre el
rail, que vam recobrir amb un ma-
terial especial. Aixi es van reduir
entre seti vuit decibels».

El material i la tecnologia amb
qué el treballen s6n transversals.
Tant serveixen pera una cosa com
per a una altra. Gamesa, el fabri-
cant d'aerogeneradors, els va en-
carregar la junta que va de la pala
al nas d'aquests gegants amb aspes

JOBEP GARCIA

lons elastics
Els portaveus

de Sabacaucho
-asseguren gueja
s’haninstallatmes.
'de20.000delsseus
pilons de poliureta. A
‘Catalunyan'hihaen
municipis vallesans
~comSabadell,

' CerdanyolaiBarbera
“delValles. «Hiha

- competencia, pero.
‘algunsd’aquests
pilons son tan elastics
queelscobeeshi
_poden aparcara
sobre». :
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que poblen els llocs més sotrague-
jats pel vent a Espanya. «Hi van tres
juntes peraerogenerador. Doncs bé,
abans aquesta junta 'havia de mun-
tar un operari a la intempérie | ex-
posat als vents. La nostra, una mo-
nopega -a diferéncia de les juntes
anteriors- de tres metres de diame-
tre, pot sermuntada des de l'interior.
A més, és d'un material que aguan-
ta més bé la pluja i el fred», Jordi Lé-
pez explica que ja han servit més de
20.000 d'aquestes juntes.

Les seves solucions s'han incor-
poratal procés de produccio de cafe
a laseu suissa de Nestlé, a Vey, o als
trens de la multinacional Alstom.
També Hutchinson, grup que fabri-
ca amortidors per a plantes petroli-
feres en alta mar, ha confiaten la se-
va tecnologia.

AFranca, mercat que lidera les
seves exportacions (aquestes ja su-
posen el 40% de les vendes), aques-
ta empresa vallesana es distingeix
pels terminis d'entrega. «La quali-

»» D'esquerra a dreta, Lopez, Roca | la cap financera, tel Carner.

tat i el preu és el mateix, perd el ser-
vei és millor: ens basem en la teoria
de les limitacions de Goldratt, que
proposa comprendre el fenomen
dels colls d'ampolla d'una fabrica
peraixi encertar en les previsions de
produccién. Grans multinacionals
‘de productes tecnologics parteixen
d'aquest principi.

L'iltim pas que ha fet I'empresa
proposa una solucid sense que nin-
gii la demanés préviament. L'any

2002 van llancar al mercat els pi--

lons de poliureta que, en contrast
ambelsde ferro, redueixen finsa 10
vegades la duresa de 'impacte del
motorista o ciclista que surten dis-
parats, Han estat fabricant aquest
producte per a distribuidors, perd a
partird’aral'ofereixen directament

*als ajuntaments, que tendeixen a
fer les reposicions amb pilons fabri-
cats amb polimers elastics. El pro-
ducte ha estat batejat com a X-Last.
Sabacauchoddna feina a prop de 40
persones. =
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na gran incertesa so-

brevola el mercat de la

vivenda. Ultimament,

sén dues les paraules
més utilitzades, tantper partdels
demandants com per la dels ofe-
rents: «Isi...». Sénsinonim de dub-
tes i vacillacions. Els primers te-
nen por de comprar massa car i
els segons de vendre massa barat.
En nombroses ocasions, al «i si...»
el segueix: «Doncs, m'esperos. Un
raonament facil, perd bastantes
vegades incorrecte, La insegure-
tat dels demandants es nota en el
nombre de vivendes que visiten,
Un lustre enrere, una gran quan-
titat de parelles compraven un
habirtatge després d’haver-ne vist
tinicament quatre o cinc, L'dltim
observat el§ agradava i tenien la
certesa que, si no s'afanyaven, se-
ria comprat per d'altres o pujaria
de preu.

En I'actualitat, hi ha families
que han vist més de 50 pisos i han
estat incapaces de prendre una
decisid. Al final, en algunes oca-
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Lainseguretat dels
demandants de pisos
es nota en la quantitat
que en visiten

sions, han optat pel lloguer amb
opcidde compra persiel preubai-
xa molt més en el futur, En altres,
després de tenir-hoclar,s’hanem-
portat una desagradable sorpre-
sa: les tres vivendes que estaven
disposades a adquirir ja s'han ve-
nut, Arriben les presses i el xoc
amb la realitat: el nombre de «xo-
llos» és limitat.

Els oferents estan desconcer-
tats, especialment els propieta-
ris de pisos usats. N'hi ha molts
que han abaixat el preu poc i ma-
lament. Escassament perque en
I'actualitat continua estant per
sobre del de mercati incorrecta-
ment perqué ho han fet amb re-
tard. N'hi ha uns quants que sén
orgullosos i no volen ser menys
que el seu vel, Aquest va vendre
el 2006 una vivenda més gran i
més ben conservada per 400.000
euros, Per tant, aquest és el preu
que ara val la seva. Si ningu els ho
paga, prefereixen esperar, encara
que sigui gairebé eternament. En
segona ma, tan sols han baixat en
una elevada quantia els propieta-
ris que necessiten urgentment ca-
pital. Una partdels «xollos: son els
pisos que ells posen a lavenda.

AEspanya gairebétothom creu
que sap de futbol i de vivenda. Ig-
noro si el primer és cert. En canvi,
els asseguro que el segon és fals.
Un consell: si vol vendre o com-
prar un habitatge, assessori's i
acudeixi als professionals. Li co-
braran perlasevagestio, perdli fa-
ran guanyar diners.



