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ANÀLISI METODOLÒGICA DE LA PRESA DE DECISIONS ECONÒMIQUES

Introducció

L’ésser humà, al llarg de la història, ha tingut i té diverses necessitats que depenen de l’època en què viu, de la societat, del seu nivell d’ingressos i de l’entorn en general. Per exemple, una persona que va viure durant l’època medieval no tenia tantes necessitats com les que presenta una persona contemporània d’avui dia, donat que quasi bé tots els factors externs han canviat. A més, les necessitats inelàstiques
 que gaire bé tota la pagesia presentava per a subsistir es podrien reduir al menjar, mentre que al segle XXI es necessita d’un gran nombre de béns i serveis amb característiques totalment diferents per satisfer les necessitats dels cada vegada més exigents consumidors. Són aquests qui retribueixen al consum un valor monetari anomenat preu que es fixa en funció de la llei de l’oferta i la demanda. D’altra banda, com a conseqüència de la gran varietat de béns i serveis que les empreses ofereixen als consumidors, es requereix d’una gestió dels recursos econòmics que s’originen amb aquesta activitat.     

En referència a la fabricació d’aquests productes, és necessària la transformació dels recursos que la natura ens brinda per tal d’aconseguir produir. Així, la naturalesa pateix un procés de transformació mitjançant el qual l’ésser humà és capaç de satisfer les seves variades necessitats i millorar en certa manera el seu nivell de vida.

D’empreses n’hi ha de molts tipus segons diferents criteris de classificació. Per exemple, si es vol realitzar una classificació segons la dimensió d’una empresa, segons la seva capacitat de producció, s’ha de tenir en compte, d’una banda, el criteri econòmic, és a dir, el volum de facturació que correspon als ingressos obtinguts per les vendes. A més, existeix també un criteri tècnic, de gran importància, que reflecteix el nivell tecnològic que presenta una determinada empresa. Per la seva banda, el criteri patrimonial fa referència als béns, drets i obligacions que aquesta té i per últim, el criteri organitzatiu es relaciona el nombre de treballadors i la seva organització (jeràrquica...).

Si la classificació es realitza segons la propietat del capital, una empresa pot ser pública, privada o mixta. Serà privada quan sigui propietat de persones físiques o jurídiques particulars. Pública, quan sigui propietat de l’Estat o de qualsevol entitat de caràcter públic i per últim, una empresa és mixta si la seva propietat és compartida entre l’Estat i particulars.

La tercera classificació és segons l’estructura jurídica de l’empresa. En el cas que el propietari/a només fos una persona física, l’empresa seria de caràcter individual, mentre que si n’hi hagués més d’un, seria de socis o societària. 

L’últim criteri per a la classificació de les empreses és si són lucratives, com per exemple una societat anònima o si són de caràcter solidari per un poble o pel col·lectiu que forma l’empresa com ara les cooperatives. 

Amb tota aquesta varietat d’entitats ens podríem preguntar quins són els principis fonamentals que fan que aquestes organitzacions tan diferents portin a cap la seva activitat i quina és la seva organització. Quins són els fins, els objectius de cada empresa? Hi ha una finalitat bàsica compartida entre les diferents organitzacions? Per poder investigar-ho hauré d’escollir-ne de diferents tipus i que realitzin activitats que aparentment no tinguin res a veure com per exemple una empresa que realitzi activitats per assolir uns objectius merament econòmics, una altra que es basi en la salut de la població, en el seu benestar, etc.

La metodologia de recerca que portaré a cap es basarà en la recopilació d’informació sobre el concepte d’economia a Occident, en els principals corrents de pensament, així com en la detecció dels problemes de tipus metodològic plantejats actualment i en l’anàlisi dels conceptes bàsics que hi estan implicats. D’aquests, n’extrauré una sèrie de preguntes pràctiques amb les quals podré elaborar una entrevista. Un cop n’obtingui la definitiva, em posaré en contacte amb gestors econòmics de diversos àmbits, per tal d’elaborar les meves pròpies conclusions.

He escollit realitzar aquest treball de recerca, l’anàlisi metodològica de la presa de decisions econòmiques, perquè l’assignatura que he tingut a primer de batxillerat, economia i organització d’empreses, m’ha resultat força interessant i crec que seria oportú portar-la a la pràctica. A més, personalment penso que amb la recerca d’aquesta informació, al final del meu treball, podré saber quins són els meus gustos o preferències en l’àmbit social per poder escollir correctament una carrera que sigui idònia per a mi. De la mateixa manera, en el cas que veiés que l’organització empresarial no és el meu estil, no m’agradés realment, descartaria la possibilitat d’estudiar empresarials, econòmiques o administració i direcció d’empreses. 

Els dos sentits filosòfics del terme economia
El primer aspecte a destacar és l’existència de dos significats totalment diferents compartits per un mateix significant, economia. A continuació, exposo el primer, que no és rellevant per al treball que es pretén desenvolupar.

Economia del pensament o economia del pensar

Es tracta del concepte que el filòsof Guillem d’Ockam va defensar a finals del segle XIII i mitjans del XIV en un sentit epistemològic i metafísic.

De l’economia com a concepte metodològic o gnoseològic-metodològic, sorgeix un principi que estableix que, donats dos mètodes (dos modes o formes de pensament), s’ha de preferir aquell que assoleixi iguals resultats amb el menor nombre de mitjans conceptuals o hipòtesis, amb la finalitat de portar a cap una sèrie de descripcions, anàlisis, demostracions, etcètera. 

Les aplicacions existents d’aquest principi es troben, d’una banda, en les ciències formals o sistemes ideals com ara la lògica i les matemàtiques, i en les ciències empíriques o sistemes reals, com l’estudi de la naturalesa o la cultura per exemple.

Dins d’aquest principi, existeixen diferents formulacions, la més coneguda de les quals és Entia non sunt multiplicanda praeter necessitatem, presentada per Ockam i admesa implícita o explícitament per gran part dels filòsofs científics contemporanis. Aquesta última manera, explícitament, fou acceptada a partir de les últimes dècades del segle XIX per un seguit de pensadors. Els més destacats són:   

· Bertrand Russell: Filòsof anglès que va tractar el principi d’Ockam aplicat en el camp de la lògica.

· Ernest Mach: Pensador austríac el qual l’aplicà en l’àmbit de la física i en epistemologia.

·  Richard Avenarius: Filòsof que l’aplicà únicament en espistemologia com a estudi de “la trama  de l’experiència”. 

En la seva tesi, Avenarius utilitza l’expressió “principi de la menor despesa d’energia” la qual s’assembla al “principi de la mínima acció”, tot i que aquest últim és de caràcter general i al qual es sotmeten tots els processos naturals, més específicament, els mecànics.

En canvi, també és cert que d’altres filòsofs no varen recolzar la formulació de Guillem d’Ockam. Aquests, confrontats amb qualsevol crítica relativa a l’abundància de mitjans conceptuals, contraargumentaven que tal abundància no existia i que si n’empraven més que altres pensadors, era donat que volien expressar allò que aquells que n’utilitzaven menys no havien arribat a comprendre.      

Economia. Definició actual

No obstant això, el significat acabat d’exposar no és el que ens interessa per al desenvolupament del treball, sinó que busquem el significat tradicionalment acceptat i establert, definit per nombrosos pensadors actuals i d’altres d’èpoques passades. Em refereixo a l’economia entesa com a l’estudi de la producció i distribució de la riquesa
.  

Tal com s’entén i es coneix actualment, l’economia és la ciència que s’ocupa de la manera com s’administren i s’aprofiten una sèrie de recursos naturals escassos amb la finalitat de satisfer les necessitats que presentem les persones. A més d’aquesta definició, n’existeixen d’altres molt semblants, tot i que sempre es refereixen a aquest mateix significat, com la següent, proposada pel professor Lionel Robbins
:

L’economia és la ciència que estudia el comportament humà com a una relació entre mitjans escassos que tenen usos alternatius.
Panorama històric del pensament filosòfic econòmic

En referència a aquest tipus d’economia, podem estudiar a continuació un seguit de pensadors que abasten des d’Aristòtil com a protagonista del pensament filosòfic a l’antiguitat –si bé no té teories específicament econòmiques- fins als segles XVIII i XX. 

1. ANTIGUITAT

ARISTÒTIL. Pensament i obra

Política: economia i societat

Segons el pensador clàssic, la família és una comunitat primitiva que fa possible la vida, ja que proporciona als individus les seves necessitats primàries o quotidianes satisfetes. En el moment en què vàries famílies s’agrupen originen un poblat on els homes i les dones comparteixen vincles de parentesc. La finalitat d’aquest poblat és estrictament la de viure. A partir de la unió de diversos poblats es constitueix la polis, que és l’organització política, econòmica i administrativa, superior i autosuficient, la finalitat de la qual és la de viure amb un cert benestar material; és l’anomenada Ciutat-Estat. Aquesta garanteix el bé superior de l’home, que consisteix en la realització plena de totes les seves potencialitats específiques, i es diferencia de les dues altres en tant que la família i el poblat no ofereixen el mateix grau de qualitat que la polis
. A més, Aristòtil considera que la societat té el seu origen en la mateixa naturalesa humana, ja que l’home hi desenvolupa el seu fi natural que és el de viure virtuosament per assolir la felicitat. 

Va definir l’home com a un animal polític o social. Si aquest es troba fora de l’Estat està per sobre o per sota d’allò humà. Aquell qui és incapaç de viure en societat ha de ser una bèstia o un déu.

Pels grecs, l’estat existeix pel benestar temporal dels seus ciutadans, per l’assoliment d’aspectes positius i no només de tipus negatiu. 

Aristòtil acceptava i defensava la institució de l’esclavitud basada en la naturalesa humana ja que existien i de fet, existeixen, nombroses diferències físiques i intel·lectuals entre els homes, que els fan ocupar diferents posicions en la societat. La funció dels individus inferiors, segons ell, era la de servir els superiors. Per tant, l’esclau era un instrument viu de l’acció que constituïa una ajuda per al seu amo. Aquest últim formava part d’una altra classe que creia que l’esclavitud era convenient i justa.  

D’altra banda, l’amo havia de complir una norma que era la de no abusar mai de la seva autoritat donat que els interessos d’ambdós eren els mateixos. A més, els esclaus havien de tenir l’esperança de la seva pròpia emancipació. 

Aristòtil rebutjava l’esclavitud per dret de conquesta perquè ho considerava injust i il·legítim, no obstant això, afirmava que era racional i moral.

Pel que fa a l’adquisició de riqueses distingia tres tipus de “vies” diferents:

1. La manera natural: Consistia a anar acumulant tot allò necessari per viure; són activitats d’aquest tipus el pasturatge, la caça i l’agricultura. Les necessitats de l’individu limiten la seva acumulació.

2. La manera intermèdia és la dels intercanvis. A cada bé se li atorga un valor diferent al del seu propi ús i s’empra per a l’establiment de les coses necessàries per a la vida.

3. La manera no natural es caracteritza per l’ús dels diners com a un mitjà d’intercanvi en el tràfic de mercaderies. 

Aquesta última desviació no era recolzada pel filòsof perquè considerava el comerç il·liberal i impropi dels éssers humans lliures. Condemnava la usura, la producció de capital amb el fi d’acumular més capital. Segons Aristòtil, els diners van ser inventats per realitzar els intercanvis i no per al seu augment per mitjà de l’interès. Per tant, rebutjava també la pràctica dels prestamistes tot i que trobava una justificació de la seva actitud en la seva doctrina sobre el fi “natural” dels diners que era el de ser instrument de canvi mentre que el seu ús no natural es donava en el moment en què s’emprava sense intercanviar-lo per béns i quan el prestamista no oferia el seu treball.       

Va criticar el concepte de comunisme tot afirmant que només originaria disputes. La propietat privada era una font de plaers i no servia de res que l’Estat fos feliç si els guardians també tinguessin dret a la propietat. Afirmava, a més, que calia educar la classe dels guardians de manera que no desitgessin una riquesa excessiva. En cas que aquest tipus d’ensenyament no fos prou efectiu, es tractaria d’impedir l’adquisició de béns en excés. A diferència d’aquests, els mecànics i els artesans gaudien de la propietat privada, però no del dret de ciutadania
 pel fet de tractar-se de comerciants els quals tenien una ànima il·liberal. 

2. PENSAMENT ECONÒMIC MODERN
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ADAM SMITH. Pensament i obra

	Any
	Esdeveniment


	1723
	Naixement d’Adam Smith en Kirkcaldy, Escòcia.

	1748-1751
	Durant aquest període fou professor ajudant de retòrica i de literatura a Edimburg. A més, la seva relació d’amistat amb el filòsof David Hume va influenciar les seves teories econòmiques i ètiques.

	1751
	És nomenat catedràtic de lògica.

	1752
	Nomenat catedràtic de filosofia moral a la Universitat de Glasgow.

	1763
	Smith renuncia a la Universitat i es converteix en el tutor del tercer Duc de Buccleuch amb el qual va viatjar a Suïssa i a França. En aquest viatge es va inspirar en les idees de François Quesnay i d’Anne Robert Tourgot per establir les seves teories.

	1787
	Fou nomenat rector honrífic de la Universitat de Glasgow.

	1790
	Mor el dia 17 de Juny d’aquest any com a conseqüència d’una malaltia.


Teoria dels sentiments morals

La Teoria dels sentiments morals formulada l’any 1759 comença per l’exploració de totes les conductes humanes en les quals l’egoisme no sembla ser determinant, com afirmava Hobbes. En aquest cas s’exposa el procés de simpatia (o empatia), a través del qual un individu és capaç  de posar-se en la situació d’un altre, encara que no obtingui cap mena de benefici. Amb això es busca criticar la concepció Utilitarista, de Hume. A mesura que es desenvolupa l’obra es porta a cap el descobriment de l’espectador imparcial, la veu interior que dictaria la propietat o impropietat de les diferents accions. Aquest espectador imparcial es pot associar al concepte de súper jo, de Sigmund Freud. En aquesta obra l’autor explica l’origen i el funcionament dels sentiments morals, el ressentiment, la venjança, la virtut, l’admiració, la corrupció i la justícia. El resultat és una concepció dinàmica i històrica dels sistemes morals, en oposició a visions més estàtiques com ara les impartides per les religions. En termes filosòfics, la naturalesa humana estaria dissenyada per a avançar fins o causes finals, no conegudes pels subjectes necessàriament, que es guien per les causes eficients.

La riquesa de les nacions

A l’any 1776 Adam Smith va escriure la seva obra La investigació sobre la naturalesa i les causes de la riquesa de les nacions (o simplement La riquesa de les nacions), la qual està considerada per nombrosos economistes com l’origen de l’economia política. Aquesta obra representa l’intent de diferenciar l’economia política de la ciència política, l’ètica i la jurisprudència. Un element fonamental per a aquesta diferenciació va ser la crítica del mercantilisme, corrent heterogènia que desenvolupava nocions econòmiques des del segle XV, més vinculada als imperis colonials que a la naixent revolució industrial. Segons la tesi central de La riquesa de les nacions, la clau del benestar social està en el creixement econòmic, que es potencia a través de la divisió del treball. Aquesta, a la vegada, s’aprofundeix a mesura que s’amplia l’extensió dels mercats i l’especialització. Un concepte particular de l’obra és l’egoisme individual mitjançant el qual s’aconsegueix el benestar general. L’obra inclou, també, una filosofia de la història, on la propensió a intercanviar exclusiva de l’home es converteix en el motor del desenvolupament humà i constitueix una guia per al disseny de la política econòmica d’un govern. Els beneficis de la mà invisible del mercat només s’obtindran en una societat ben governada.

Les seves aportacions més rellevants són les següents:

- La diferenciació clara entre valor d’ús i valor de canvi. 

- El reconeixement de la divisió del treball (especialització de tasques per a la reducció dels costos de producció).

- La predicció de possibles conflictes entre els amos de les fàbriques i els treballadors. 

- L’acumulació de capital com a font per al desenvolupament econòmic. 

- La defensa del mercat competitiu com al mecanisme més eficient d’assignació de recursos. 

	 En conclusió, per Adam Smith, l’economia és una ciència on és necessari d’obtenir una sèrie d’elements bàsics pel bon funcionament d’un país com ara l’acumulació de capital, l’especialització del treball i d’altres. No obstant això, un dels més importants recau en la relació entre els diferents treballadors.


[image: image8.wmf] 

THOMAS ROBERT MALTHUS. Pensament i obra

	Any
	Esdeveniment

	
	

	1785
	Entra a estudiar al St John’s College a Cambridge on s’interessa per la filosofia i les matemàtiques, principalment

	1785-1789
	És escollit fellow i esdevé rector rural.

	1789
	Desenvolupa el seu famós Essay on the Principle of Population as it affects the Future Improvement of Society.  

	1789-1803
	Malthus decideix viatjar pel continent europeu recollint informació a favor de la seva tesi com a conseqüència de la crítica adversa que va atraure la seva primera edició. Publicació de les seves noves investigacions.

	1806-1834
	És nomenat professor d’economia Política al Haileybury College, una nova escola per la formació del personal de la Companyia de les Índies Occidentals.

	1815
	Publicació de l’obra An Inquiry into the Nature and Progress of Rent.

	1817
	Escriu Principles of Political Economy.

	1820-1827
	Robert Malthus publica la seva obra Definitions of Political Economy.


Va escriure l’obra l’Assaig sobre la població, en el qual va afirmar que, mentre que els mitjans de subsistència tendien a créixer en progressió aritmètica, la població creixia en progressió geomètrica. En les últimes edicions de l’obra, va modificar aquesta rígida teoria, donat que afirmava que els increments en la població quedarien limitats per la restricció moral, el vici i la misèria.

El principal efecte d’aquesta teoria fou destruir les esperances optimistes promogudes per Godwin i Adam Smith, donat que semblava que, a mesura que augmentava la població, s’haurien de cultivar terres cada vegada menys fèrtils i l’augment de la producció de productes alimentaris no assoliria la demanda.

Únicament era possible evitar la fam si la població adoptava restriccions morals, per exemple, casar-se més tard i tenir menys fills; només els més optimistes creien que això era possible.

Els descobriments posteriors de la ciència van demostrar que aquests temors eren infundats, però les idees de Malthus varen tenir molta influència en el sistema de lleis sobre els pobres de Gran Bretanya.

A principis del segle XIX, l’ajuda als pobres estava administrada pels jutges locals i depenia del preu del pa i del nombre de famílies pobres. Segons la doctrina malthusiana, aquesta política semblava augmentar les possibilitats de sobrepoblació. Així doncs, més endavant, l’any 1834, es canviarien aquestes lleis dràsticament.

En el pensament econòmic, la interpretació de Thomas Malthus de la llei dels rendiments decreixents va influenciar David Ricardo, i va ser la causa que es conegués la ciència econòmica amb el nom de “ciència lúgubre
”.

	En conclusió, segons Robert Malthus, l’economia és la ciència encarregada de satisfer la població però cal que aquesta sigui controlada dràsticament per tal que funcioni. El control serà efectiu quan tothom gaudeixi d’aliments i no passi gana, no obstant això, s’han de prendre unes mesures morals com ara casar-se més tard i tenir menys fills ja que la població creix geomètricament i els mitjans o recursos naturals, de forma aritmètica.


DAVID RICARDO. Pensament i obra
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	Any
	Esdeveniment

	
	

	1772
	Naixement de l’economista anglès David Ricardo.

	1799
	Llegeix per primera vegada La riquesa de les nacions, d’Adam Smith i l’obra desperta el seu interès per l’economia. Com a conseqüència, es dedica durant deu anys a estudiar la matèria.

	1814
	Es retirar amb quaranta-dos anys.

	1818
	Ingressa a la Cambra dels Comuns.

	1837
	Comença a treballar en els negocis del seu pare i més endavant esdevé inversor. 

	1823
	Mor David Ricardo.


Durant la seva vida, David Ricardo es va relacionar amb els intel·lectuals més importants de la seva època, entre ells, James Mill, pare de John Stuart Mill, Jeremy Bentham i Thomas Malthus, amb qui va mantenir una copiosa correspondència. 

Els seus primers escrits estaven dedicats a temes monetaris, en especial a la depreciació
 de la lliura durant les guerres napoleòniques, motivada per l’excessiva emissió de bitllets protagonitzada pel Banc d’Anglaterra durant els anys de suspensió de la conversió en or. Sobre aquest tema va escriure, també, el breu tractat L’elevat preu dels lingots, una prova de la depreciació dels bitllets de banc, publicada al 1810. Ricardo va deduir que el Banc d’Anglaterra havia de controlar el volum de diners i de crèdit. Aquest fet va tenir una gran importància per al desenvolupament de les teories sobre el paper que corresponia als bancs centrals. 

D’altra banda, va participar en els debats sobre les lleis del blat (Corn Laws), amb les quals el Parlament havia augmentat els aranzels del blat com a conseqüència de la caiguda de preus. En relació a aquest tema, l’any 1815 va fer públic el seu Assaig sobre la influència del baix preu del blat per sobre dels beneficis del capital, en el qual sostenia que l’augment de les tarifes duaneres beneficiava únicament els terratinents i perjudicava les manufactures
. Dos anys més tard, va aparèixer la seva obra més important, Principis d’economia política i tributació, que es va reeditar en dues ocasions el 1819 i el 1821. En aquesta, aportava importants innovacions respecte a l’obra d’Adam Smith en referència a temes com el valor, els diners, el comerç internacional i la distribució de la renda. A diferència d’ell, que definia el valor en funció exclusiva dels costos de producció (salaris, benefici i renda de la terra), l’economista David Ricardo va desenvolupar una teoria del valor-treball. Aquesta teoria mantenia que el valor estava determinat pels costos de producció i no per la utilitat del bé, però també matisava que el treball necessari per a l’obtenció d’un bé era la mesura absoluta del seu valor, donat que el capital, que aplicat al treball augmenta la seva productivitat, constituïa treball acumulat. Així doncs, el valor d’un bé, segons l’economista anglès, era la suma del treball directe, els salaris, i del treball acumulat, el capital. La concepció ricardiana del valor-treball va suposar una relativa influència sobre Karl Marx. La teoria de la distribució de la renda de David distingia tres categories: renda del terratinent, salari del treballador i benefici del capitalista. La seva anàlisi va ser de caràcter dinàmic, ja que la preocupació girava al voltant de com s’efectuava la distribució dels beneficis del progrés econòmic entre els diferents grups socials. Va explicar l’augment de la renda dels terratinents basant-se en la llei dels rendiments decreixents. En referència al comerç internacional, va enunciar la teoria dels avantatges comparatius, que defensava l’especialització a nivell internacional en la producció de béns sobre la base dels costos relatius dels factors, amb una extensió dels avantatges del lliure comerç interior en l’intercanvi entre països.

	En conclusió, per a David Ricardo l’economia és la ciència mitjançant la qual els homes poden crear riquesa amb el seu treball, però el volum de diners que aquesta activitat genera ha de ser controlat per una entitat superior als terratinents que en el seu país correspondria al Banc d’Anglaterra. A nivell exterior, per tal que l’economia funcioni, les tarifes duaneres entre els diferents països no han de ser elevades per poder dur a la pràctica un efectiu comerç internacional i, d’altra banda, a nivell interior, s’ha de realitzar una millor distribució de la renda i dels beneficis del progrés econòmic entre els diferents grups socials.  


JOHN STUART MILL. Pensament i obra
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	Any
	Esdeveniment

	
	

	1806
	El filòsof i economista John Stuart Mill neix el 20 de maig a Londres.

	1809
	Comença a estudiar grec.

	1814
	Estudia llatí.

	1821
	Àmpliament instruït en economia, història i filosofia, entre d’altres, llegeix les obres de Bentham, qui, juntament amb el seu pare, influeix en ell amb idees de tipus utilitarista. 

	1823
	Als disset anys, al 1823, va ingressar com a empleat en la Companyia de les Índies, on més endavant va obtenir un lloc de gran importància.

	1853
	Es retira de la Companyia de les Índies.

	1826
	Va sofrir una greu crisi de desànim donat que es va adonar que havia una sèrie d’errors en la teoria de Bentham. Es veu sotmès a noves influències com les de Wordsworth, Coleridge, Carlyle, els saint-simonians i Comte.

	1831
	Publicació de l’article Spirit of the Age.

	1836
	Publicació de l’assaig Civilització.

	1843
	Es publica l’obra Sistema de Lògica i cinc anys més tard Principis d’economia política amb les quals Mill aconsegueix ser reconegut com a gran pensador en la seva època.

	1848
	Interès per la millora de la situació del individus de la societat. Publicació de l’obra principis d’economia política amb algunes de les seves aplicacions a la filosofia social. 

	1861

	La seva principal obra en l’àmbit de la política fou Consideracions sobre el govern representatiu. En aquest mateix any, Mill redacta una sèrie d’assatgs sobre filosofia moral per a la revista Fraser’s Magazine, que més endavant, al 1863 es convertirien en un llibre, l’utilitarisme.

	1865-1868
	Va ser representant en el Parlament pel districte de Westminster.

	1873
	Mor el 8 de Maig a Avignon, a França. 


John Stuart Mill va aportar una clara diferenciació entre les lleis de la producció i les de distribució. Referent a les primeres va afirmar que eren de caràcter natural i que la intervenció humana no era capaç de canviar-les. De les lleis de la distribució, va assegurar que eren producte d’arranjaments socials, ja que eren les institucions les encarregades de realitzar la distribució segons unes lleis de distribució: els costums, reflectits en les institucions, són els responsables de la distribució dels ingressos.

Mill es diferenciava de la gran majoria de pensadors clàssics que van construir un sistema emprat en la política per a “treure” oportunitats a les masses oprimides que segons els polítics els era impossible de millorar la retribució al treballador. Ell tenia una certa tendència a l’eclecticisme, això és, recolzava la posició intermèdia que combinava el seu convenciment de la teoria clàssica amb el seu propi interès pel benestar social. Un exemple d’aquest eclecticisme seria l’afirmació que la propietat privada era un dret relatiu. D’aquesta manera, la societat tenia la capacitat d’interposar els seus criteris quan es generés un conflicte amb el bé públic. 

La quantitat de fons destinat al pagament dels salaris havia de ser determinada per la força de treball. A més, haurien de gaudir d’una taxa salarial fixa i inamovible però no determinada ja que podien existir diferents salaris.

Tot i que va acceptar la doctrina convencional, recolzava la formació de sindicats perquè considerava els desavantatges del treballador desorganitzat enfront dels empresaris. 

El seu model de política econòmica s’inclinava cap a models socialistes en desenvolupament envers els capitalistes, no obstant això, finalment va optar per aquests últims. 

Per a Mill, el preu d’un bé era relatiu en funció de la seva utilitat o de la seva dificultat per obtenir-lo. En alguns altres casos poc freqüents, el seu valor d’ús determinava el valor d’intercanvi o preu. 

Els béns de manufactura tenen una corba elàstica
 on el cost de producció determina el preu. De la mateixa manera que en aquests, en el cas dels productes agrícoles, el preu depèn dels costos de producció però en les circumstàncies més desfavorables. L’equilibri final s’aconseguirà quan la quantitat demandada sigui igual a la quantitat oferta. 

El comerç internacional també va ser objecte del seu estudi. Va afirmar que el grau de comerç depenia de la demanda dels productes importats existent en dos països i a més, va introduir el concepte dels costos de transport que va significar un gran avenç i finalment va analitzar la influència en els preus de les tarifes imposades en aquesta activitat.

En conclusió, per a John Stuart Mill, l’economia és la ciència que organitza i gestiona els recursos naturals de la Terra per poder ser transformats i així satisfer les necessitats. Per què aquest fet sigui possible, però, cal que la classe més baixa gaudeixi d’una sèrie d’avantatges econòmics i socials. Una taxa salarial fixa seria juntament amb la legalització de la formació de sindicats alguns d’aquests aspectes.    
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KARL MARX. Pensament i obra

	Any
	Esdeveniment

	
	

	1818
	Neix el 5 de maig en Trèveris, Alemanya, envoltat per una família jueva culta i essent el segon de vuit germans.

	1836-1841
	Al 1836 es matricula a una universitat de Berlín per cursar Dret després d’haver rebut una educació bastant liberal.

Tancament policial de la Gaceta Renana, diari que va dirigir amb èxit fins el gener d’aquest mateix any.*

	1842
	Cap de redacció de la publicació Rheinische Zeitung, on expressa la seva radical visió política i econòmica. El govern prussià tanca la impremta a l’any següent.

	1843
	Casament entre Karl Marx i Jenny von Westfalen, filla d’un membre de la petita aristocràcia alemanya. Set fills varen ser el fruit d’un matrimoni contret per amor entre un jueu i una cristiana, no obstant només en varen sobreviure dos
.
A més, en aquest mateix any, es trasllada a París, on coneixerà a Friedrich Engels un any més tard.

	1845
	Obligat a abandonar París degut a la seva implicació en activitats revolucionàries. Es trasllada a Brussel·les i formularà la seva concepció materialista de la història.

	1847
	Marx i Engels reben l’encàrrec d’elaborar un manifest per a la que serà la Lliga Comunista.

	1848
	Publicació del Manifest Comunista. Hi tenen lloc destacats processos revolucionaris a Europa.

	1849
	Es detingut a Colònia, jutjat per incitar la rebel·lió armada i expulsat del territori alemany. Viatja a Londres, on hi viurà la resta de la seva vida.

	1851-1862
	Corresponsal del New York Tribune.

	1859
	Publicació de la Crítica de la economia política.

	1864
	Fundació de la I Internacional, a Londres. Va inaugurar-ne reunions i va redactar diversos estatuts.

	1867
	Apareix el primer volum El capital.

	1871
	Publica La guerra civil a França, anàlisi dels esdeveniments revolucionaris d’aquell any coneguts com la Comuna de París.

	1883
	Mor el dia 14 de març, a Londres. Dos anys més tard i al 1894 apareixerien, respectivament, el segon i el tercer volum El capital.


*L’última carta que va escriure pel diari la Gazeta Renana va ser la següent:

“Ningún pueblo desespera e incluso si durante mucho tiempo las esperanzas que abriga no tuviesen más fundamento que la estupidez, sucede que tras largos años, por un rayo de repentina inteligencia, todos sus piadosos deseos hallan cumplimientos... Deja a los muertos enterrar a sus muertos y elevar sus quejas. Resulta, por el contrario, envidiable entrar entre los primeros que entren vivos en la nueva vida. Tal ha de ser nuestro destino”
. 
Aquesta carta ens mostra un jove que anhela canviar una societat, la societat alemanya. Està ple d’eufòria i d’una gran agudesa intel·lectual. Una de les seves expressions, “Deja a los muertos...” està agafada de l’Evangeli i es refereix, des de la seva perspectiva d’ateu, que aquells qui no pensen en la possibilitat de la transformació política d’Alemanya pertanyen al passat i han d’ocupar-se d’allò que forma part d’aquest. L’altra expressió, “estar entre los primeros que entren...”, està extreta de Sant Pau. Secularitzada significa que estaran entre les persones que inaugurin un dia l’Alemanya democràtica i renovada i respiraran l’aire pur d’una nova vida. 

La implícita revolució prevista per Karl Marx va esclatar cinc anys més tard del seu casament a tota Europa, però va fracassar doblement: com a revolució proletària a França i com a revolució burgesa a Alemanya. 

Finalment, quan Marx va morir, no havia vist cap tipus de revolució victoriosa. Tot i així, havia provocat una enorme transformació en la història i en la societat mundials amb la seva vida i les seves idees comunistes, ja que es va dedicar a treballar a fons en la base social i amb la classe que a poc a poc es construïa a mesura que la seva vida avançava: la classe obrera.

Per tant, el canvi en la història dels salons palatins a les naus de les grans fàbriques es va donar gràcies al creixement numèric del proletariat i a la seva assimilació de les concepcions revolucionàries, el marxisme per sobre de tot.  

El Marxisme 

El marxisme té com a element central de les seves construccions la filosofia i metodologia dialèctica de Hegel, fortament historicistes i deterministes, segons les quals no creem les idees que tenim, sinó que aquestes són una conseqüència de les anteriors. Cada corrent de pensament surt en resposta (en oposició) a les contradiccions de l'anterior, i es forma així una tesi i una antítesi, de les quals ha de sorgir una síntesi.

Karl Marx aplica aquesta teoria al camp social, i l’adapta al materialisme, de forma que en comptes que les idees formin les condicions materials, això sigui a la inversa: els marxistes opinen que és el món material, la infrastructura, el que crea les idees com la política, la religió, l’art, la cultura, la superestructura i que les contradiccions d’aquestes són reflex de les contradiccions materials.

Així, sorgeix un mètode d’interpretació de la història, l’anomenat materialisme històric, segons el qual el desenvolupament de les forces productives és el motor de les diferents fases històriques per les quals ha passat la humanitat. Aquestes porten a la formació de diferents classes socials, i a una relació de domini d’unes sobre unes altres, la qual cosa desencadena una lluita de classes.

L’anàlisi de les classes socials, els seus interessos materials i les relacions d’explotació permeten no solament una anàlisi de la història, sinó la creació de tota una sociologia que permet interpretar el present i predir el futur.

Sota aquest esquema analític, es realitza una primera “teoria del desenvolupament” que identifica totes les fases històriques de la humanitat.

Per a l’anàlisi econòmica, es basa en la teoria del valor-treball, segons la qual el valor d’una mercaderia és equivalent a la feina que costaria de crear-ne una d’igual.

Segons Marx, l’economia capitalista es caracteritza per ser la primera on els diners, en comptes de ser una eina per a aconseguir les mercaderies desitjades, es tornen una finalitat en ells mateixos. És a dir, originàriament el comerç seguia una lògica M-D-M', canviar la mercaderia M per la quantitat D de diners, i utilitzar aquests per comprar la mercaderia M'. Al capitalisme, però, es comença a fer servir l’esquema D-M-D', que significa la compra amb els diners D d’unes mercaderies M, que posteriorment es venen per la quantitat D' de diners, superior a D. La diferència entre D' i D és el que Marx anomenà plusvàlua
. 

Però, per tal que es pugui obtenir aquest benefici, no és possible simplement de revendre les mateixes mercaderies que abans s’havien comprat (aquests guanys resulten insostenibles i volàtils, de caràcter especulatiu), sinó que han de sofrir un procés de transformació que incrementi el seu valor. Amb la teoria del valor-treball, això només és possible si hi intervé el treball humà.

Per tant, els capitalistes, per seguir l’esquema D-M-D', han de comprar l’única mercaderia de què disposa la classe obrera (el treball) i aportar aquelles que seran objecte de treball, (el capital). D’aquí sorgeix una de les contradiccions del capitalisme, entre treball i capital, embrió de la seva pròpia destrucció (segons Marx).

Durant el procés de producció, el valor de les mercaderies de capital es transfereix íntegrament al producte final, i s’hi afegeix a més el valor de la feina socialment necessària per a realitzar aquesta transformació. Aquesta feina, que els capitalistes “compren”, suposa per als treballadors un salari, equivalent a la feina necessària per a perpetuar la seva pròpia existència com a classe (és a dir, inclou aliment, educació, descendència, etc.). Això és el que Marx anomenà alienació en el treball.

Cada treballador necessita un determinat temps de feina per a compensar aquest salari. A partir d’aquest punt comença el plustreball, que suposa un guany net per al capitalista que coincideix amb la plusvàlua. Aquest excedent és el que mou el capitalisme, i la causa del seu formidable increment de la producció industrial.

El concepte anteriorment esmentat, de socialment necessari, significa el temps mitjà que la societat necessita per a obtenir una determinada mercaderia. Aquest terme va ser utilitzat per Marx per dos motius: un, perquè era conscient que el treball innecessari no genera valor. L’altre, perquè els capitalistes, per tal d’augmentar la seva taxa de benefici, sovint apliquen avenços tècnics que estalvien treball. Això suposa que, durant un temps, poden vendre una determinada mercaderia a un preu molt superior al de la feina que per a ells suposa, fins que aquest mètode de producció es generalitza.

Però la progressiva substitució de força de treball per maquinària, que permet aquests guanys extraordinaris temporals, té a llarg termini un efecte depressiu sobre el benefici, cosa que ocasiona les crisis cícliques del capitalisme.

En substituir la força de treball per maquinària, s’incrementa la relació entre el capital que s’ha d’aportar i el benefici que s’obté del plustreball. Per aquest motiu, cada vegada menys capitalistes es troben en condicions de competir, es concentra la propietat, i s’augmenta la taxa d’explotació de la classe treballadora (és a dir, s’augmenten les hores de plustreball). Aquesta tendència aguditza les contradiccions del capitalisme, i té com a conseqüència inevitable l’anomenada lluita de classes, on la classe treballadora s’aixeca contra la burgesia, per apropiar-se dels mitjans de producció.

Després d’aquesta revolució, el proletariat implantaria una dictadura (la dictadura del proletariat) i gestionaria els mitjans de producció de forma col·lectiva a través d’un estat proletari. Ni Marx ni Engels concretaren la forma que tindria aquest nou sistema econòmic, cosa que duu a diverses diferències entre els corrents ideològics marxistes.

Conclusió:

Un cop analitzada la vida de Karl Marx i el seu pensament comunista, la seva constant lluita pel benestar d’una nova classe social, la classe obrera, etcètera, la definició d’economia que segons el meu criteri atribuiria a l’economista, seria la següent: 

	L’economia és la ciència que té com a finalitat la satisfacció d’unes necessitats determinades a partir del desenvolupament de les forces productives. Les seves conseqüències negatives són l’enriquiment econòmic de la classe burgesa i l’esclavització de l’obrera fins al punt que li resulta, a aquesta última, veritablement imprescindible el seu treball per poder sobreviure. En referència a les solucions per aconseguir un equilibri necessari de les diferents classes, la població sotmesa al treball desencadena la lluita de classes per aconseguir la seva pròpia dictadura i obtenir, com a resultat, una societat sense classes on els drets són equitatius.


SIS PROBLEMES METODOLÒGICS DEL PENSAMENT ECONÒMIC CONTEMPORANI

L’exposició següent es basa en l’anàlisi del pensament econòmic contemporani del catedràtic Daniel Hausman
. 

Daniel M. Hausman va estudiar a la Universitat de Harvard on es va matricular en bioquímica i més tard va rebre el seu MBA en història i literatura anglesa el 1969. Va estudiar, també ciències morals a la Universitat de Gonville, a Cambridge, abans de guanyar el Ph. D. en filosofia a la Universitat de Colòmbia l’any 1978. Ha impartit classes a la Universitat de Carnegie-Mellon i actualment ho continua fent a la Wisconsin-Madison.  

La seva investigació s’ha centrat en les anàlisis metodològiques, metafísiques i ètiques en els límits entre l’economia i la filosofia. Amb la col·laboració de Michael McPherson, va fundar the journal Economics and Philosophy i va estar corregint-la durant els deu primers anys de la seva fundació. Els seus llibres més importants són an Essay in the Philosophy of Economics escrit l’any 1981, The inexact and separate science of Economics el 1992, Economic analysis and Moral Philosophy el 1996, Causal Asymmetries dos anys més tard i Economic Analysis, Moral Phylosophy i Public Policy, publicada recentment.    

De l’anàlisi d’aquests 6 problemes teòrics se n’extreuran els conceptes fonamentals que constitueixen l’eix del pensament econòmic contemporani. Finalment, a partir d’aquests conceptes, presos en el seu vessant pràctic, s’elaborarà una enquesta que es passarà a diversos agents econòmics.

1. ECONOMIA POSITIVA O NORMATIVA

Els economistes actuals pensen que existeix una distinció bastant clara entre una ciència positiva o natural, que estudia allò que és, i una de normativa, axiomàtica o de valors, que estudia allò que hauria de ser. D’altra banda, tenen molt clar que l’economia és una eina d’ajuda per guiar la política ja que l’ajuda a escollir els mitjans per assolir els seus objectius, tot i que no els fixa. Així doncs, pensen que gran part de l’economia hauria de ser considerada com a ciència positiva. 

Però aquest punt de vista és qüestionable per diferents motius:

Els economistes han d’interpretar i articular les especificacions incompletes dels fins i les limitacions donades pels qui fan la política. 

Aquí sorgeix el primer problema: Què és el fi i què és el mitjà? No sempre la finalitat és la política i el mitjà és l’economia donat que de vegades els economistes s’han de basar en els problemes de l’economia per tal d’agreujar o intentar solucionar la problemàtica política, social, etcètera.

Una gran part de l’economia està constituïda per aspectes de la teoria normativa de la racionalitat. Anomenem racionalitat econòmica a la manera de procedir que analitza totes les activitats humanes des del punt de vista del càlcul de costos i beneficis, del càlcul comptable. La racionalitat econòmica suposa que tot és mesurable i que la producció, les necessitats i els beneficis es poden mesurar quantitativament de manera que es puguin comparar. Per tant, segon problema, no està clar que els valors implícits establerts en aquestes teories siguin els mateixos que els que regeixen en la política. Com a resultat, pot ser aquest un motiu que les dues ciències no concordin, per la qual cosa podrien existir una sèrie de problemes.

En definitiva, les prioritats de econòmiques que pot tenir qualsevol organització relacionada amb aquesta ciència es podrien reduir a la maximització del seu propi creixement, així com de la riquesa pròpia, també, o general, i del benestar. Fins aquí, estaríem parlant de la ciència positiva. No obstant això, en aquest moment comença l’àmbit de la ciència normativa (allò que hauria de ser) ja sigui en aspectes ètics o polítics. Els criteris de l’elecció dels fins de la primera ciència, la positiva, podrien ser la llibertat, els drets civils, la igualtat, etc. amb la qual cosa, l’existència de l’una implicaria l’altra, essent dos àmbits indestriables. 

2. RAONS (MOTIUS) O CAUSES

La teoria de la microeconomia ortodoxa és una teoria de l’elecció racional individual ja que explica i prediu el resultat econòmic. Donat que les raons que motiven la gent per actuar davant el mercat són de gran importància per l’economia i pel bon funcionament d’una empresa, els economistes es preocupen pel total dels resultats de l’elecció individual. Fins al moment, les diferents teories són capaces d’explicar per què els individus escullen un producte i no un altre, tenint en compte les raons de la seva elecció.

Aquestes raons tenen una sèrie de factors que les distingeixen de les explicacions en termes de causes. A diferència d’aquestes, les raons han de ser intel·ligibles per als qui són raons i justifiquen sempre les accions de qualsevol individu. A més, les raons es poden sotmetre a avaluació i responen a la crítica. 

Així doncs, el problema que es planteja és que, com que les teories donades fins al moment es basen en les raons de la població, han sigut molts filòsofs els qui s’han preguntat si les explicacions de les raons humanes, el per què d’una acció en qualsevol circumstància, podrien ser explicacions de tipus causal. La resposta es troba en què aquelles raons que expliquen una acció són únicament veritables si també poden ser causes de l’acció, és a dir, en els casos en què una raó i una causa es corresponguin. Per tant, existeixen algunes raons que no són efectives al cent per cent ja que o bé hi ha una manca d’informació (creença no fonamentada), o bé és errònia o està basada en un autoengany.

Un exemple d’aquests autoenganys seria la inversió en borsa que depèn de les “creences” que un tingui sobre els guanys futurs d’aquella empresa. Com que es tracta d’un fet futur no se’n pot tenir un coneixement cert sinó només una creença. Això mateix succeeix en el moment en què una persona té una intuïció que un determinat producte pot causar sensació i resultar exitós en una zona geogràfica determinada i per aquest motiu decideix començar el seu negoci. Un altre cas d’arriscar-se sense la seguretat d’obtenir beneficis seria el d’invertir capital en una empresa privada aliena o pública, els Bons de l’Estat. 

De totes maneres, sempre som lliures d’escollir allò més convenient per a la nostra economia. Per exemple, quan solicitem un pla de pensions a una entitat de crèdit, tenim   l’oportunitat de destinar els diners a “renda fixa” i assegurar els guanys d’un capital determinat, o bé a “renda variable” que implica un major risc. 

La importància d’aquests factors subjectius és molt difícil d’establir, però, en tot cas, això distingeix l’economia de les ciències naturals.     

3. NATURALISME CIENTÍFIC SOCIAL

L’economia és la ciència que més s’assembla a les naturals malgrat pertànyer a les ciències socials donat que les seves diferents teories han sigut axiomatitzades i els articles i llibres de l’economia contenen un gran nombre de teoremes
. A més, de totes les ciències de tipus social, només l’economia està distingida per premis Nobel.

Aquells qui que s’han preguntat si les ciències socials han de ser diferents de les naturals semblen estar més interessats o preocupats per les següents qüestions:

Hi ha diferències fonamentals entre l’estructura o els conceptes de les teories i explicacions de les ciències socials i naturals? La resposta és que com a mínim n’hi ha una i aquesta es basa en què les ciències naturals expliquen les causes dels fets que s’esdevenen, mentre que les ciències de tipus social consisteixen a donar una sèrie de motius o raons per explicar aquests fets. 

Hi ha diferències entre els fins? Els filòsofs i els economistes han estudiat si a més dels fins predictius i explicatius de les ciències naturals, o en comptes d’aquests, les ciències socials haurien d’intentar que entenguéssim les reaccions dels agents (produir una mena d’empatia). El fet que aquestes últimes expliquin més raons que no pas causes sembla introduir un element de subjectivitat en elles mateixes. 

Degut a la importància de la lliure elecció humana, els fenòmens són massa irregulars per poder ser explicats sota unes lleis i unes teories establertes. No obstant això, existeixen nombroses regularitats en el comportament de les persones i donat la gran complexitat causal que caracteritza els sistemes naturals, les ciències naturals també tracten amb moltes irregularitats. 

4. ABSTRACCIÓ I IDEALITZACIÓ

L’economia planteja preguntes sobre la legitimitat d’una abstracció i d’una idealització severes. Per exemple, els models econòmics del mainstream
 estipulen que tots els individus  són racionals i per tant les seves eleccions també ho són, essent els consumidors un agent perfectament informat en tot moment sobre les condicions i característiques del producte. Un altre exemple d’abstracció seria el pressuposar que els béns de consum són infinitament divisibles (és a dir, n’hi ha per a tothom). Òbviament, aquest tipus de generalitzacions són exagerades i falses ja que estudis de mercat i la pròpia psicologia en el cas de la racionalitat de les persones així ho avalen. 

Està clar que no es poden conèixer les causes de l’elecció humana al cent per cent, per tant:

- Quanta simplificació, idealització i abstracció és legítima per poder portar a cap uns estudis de mercat que mostrin les causes amb la major possibilitat d’encert?

- Una ciència es pot basar en generalitzacions falses? Deixaria de ser una ciència si es basés en aquestes? 

- Com es poden provar, confirmar o no confirmar aquestes afirmacions ja siguin falses o aproximades?    

A més, com que els economistes intenten estudiar el fenomen econòmic com un domini separat, influenciat únicament per un nombre baix de factors causals, les seves hipòtesis són ceteris paribus; és a dir que els fenòmens són veritat només quan no hi ha cap tipus d’interferències o causes “molestes”. Exemples de clàusules ceteris paribus serien la reducció al mínim del nombre de causes que determinen un fenomen econòmic determinat, la reducció indiscriminada del tipus de causes, acceptant com a rellevants les estrictament econòmiques o bé, suposar que un determinat nombre de causes estan inactives, que no hi influeixen. 

Un exemple d’hipòtesis ceteris paribus són els principis d’economia política del pensador David Ricardo que tot just s’exposen:

Primer de tot, partint que els salaris de la població activa romandrien per sobre del nivell de subsistència, s’esdevindrien una sèrie de conseqüències en cadena, la primera de les quals seria l’increment de la població. A continuació, s’intensificaria l’agricultura  o s’extendria el treball de la terra malgrat que els aliments resultants serien de pitjor qualitat que els obtinguts a partir de la intensificació. Acte seguit, s’arribaria a una situació de beneficis baixos que comportaria un Estat estacionari caracteritzat per una economia estancada ja que els baixos beneficis no permetrien realitzar inversions. En conseqüència, els salaris tornarien al nivell de subsistència i només el terratinent gaudiria de rendes elevades.

Aquesta teoria es contradiu amb la realitat donat que el pensador no té en compte altres factors externs capaços de condicionar i canviar de forma total les conseqüències. Un exemple diferent seria el d’intentar revelar la conseqüència última que es donaria en un país amb l’estat del benestar si el nombre de persones en atur augmentés notablement. Seguint estrictament el mètode ceriteris paribus, podria passar que legalment cap persona treballés, per tant cobraria cada mes el seu corresponent sou però poca gent seria la que cotitzés a Hisenda amb la qual cosa els fons de l’Estat disminuirien i amb això, arribaria un punt en què l’Estat seria incapaç d’oferir aquest servei. Arribat aquest punt, la població hauria d’emigrar a un altre país a buscar feina.     

Aquests assumptes i la pregunta de fins a quin punt l’economia és conscient de l’evident desconeixement de les causes de l’elecció humana han sigut preguntes centrals presents en el pensament econòmic. 

5. CAUSACIÓ EN ECONOMIA I ECONOMETRIA

Existeixen moltes generalitzacions econòmiques les quals es basen en relacions causals. Per exemple, si s’esdevé un increment de preus baixarà la demanda. Aquests tipus de relacions són fonamentals en la ciència de l’economia donat que el que es pretén és avaluar les diferents conseqüències de polítiques econòmiques alternatives.

No obstant això, no sempre les relacions causals han sigut pertinents. A la dècada dels trenta, es va produir un rebuig d’aquest concepte metafísic, i va destacar el predomini del positivisme lògic. En l’exemple anterior, la llei de la demanda no seria vista com una conseqüència de les oscil·lacions dels preus sinó que es limitarien, únicament, a buscar la funció matemàtica que relaciona preu i demanda.

Més tard, a partir de l’any 1950, l’econometria recuperarà l’interès per la noció de causa.

Per exemple, el volum de diners que el Banc Nacional posa en circulació produeix canvis en la inflació o incorpora canvis de la pròpia inflació que tenen altres causes? Si canvis en M (volum de capital) causen canvis en P (inflació), la distribució condicional de P sobre M s’hauria de mantenir estable encara que hi hagin canvis exògens en M, però hauria de canviar la distribució condicional amb canvis exògens en P. 

En termes matemàtics, aquest fenomen s’explicaria de la següent manera:

1) Distribució de P:

P és la funció Fp que a cada valor li asigna la probabilitat que P sigui menor o igual que el valor donat.


Fp(a) = probabilitat que P ≤ a. 


Ex: Fp(4) = probabilitat que la inflació ≤ 4.

2)  Distribució de P condicionada per M: Fp/m

És la distribució de P quan M pren cert valor. 

Fp/m = probabilitat que P ≤ a sabent que M = b. 

6. ESTRUCTURA I ESTRATÈGIA DE L’ECONOMIA

Pensadors com Kuhn i Lakatos representen una part del pensament filosòfic actual sobre teoria econòmica interessat a descobrir l’existència d’una unitat estructural en el pensament econòmic de les diverses escoles del corrent principal que guiïn aquests models més enllà de les hipòtesis compartides. Per exemple, quina estructura o què caracteritza les hipòtesis econòmiques?

El resultat d’aquests estudis no és acceptat per tothom ja que no és concloent. No obstant això, el mètode del pensament econòmic teòric es basa en l’heurística positiva que és l’art de descobrir o de deduir fets a partir d’hipòtesis que, malgrat ser poc fiables o fins i tot falses, desvetllen la imaginació.

La postura típica dels programes d’investigació neoclàssica es basa en l’heurística en la qual Lakatos, entre altres, afirma que hi ha un “nucli dur” de proposicions bàsiques que defineixen un programa de recerca que no poden ser qüestionades ni abandonades mai ja que tot i que poden semblar falses, es consideren irrenunciables.

El problema que sorgeix és el de preguntar-nos per la fiabilitat que té un mètode que es basa en l’heurística per desenvolupar una teoria. 

Malgrat tot, cap economista no renuncia a contrastar empíricament les seves hipòtesis (d’aquí heurística positiva), encara que aquestes puguin conduir tant a prediccions realistes com errònies. Per tant, és per aquesta diversitat de possibles resultats que, un cop donades les prediccions, han de ser avaluades segons l’exactitud o l’adequació amb la realitat que presenten, i no perquè les hipòtesis semblin, a primera vista, falses. 

Un exemple seria l’afirmació que “tota empresa actua en el sentit de maximitzar el seu benefici econòmic” és una hipòtesi de tipus heurístic. A priori no hi ha cap motiu per pensar que és una hipòtesi més vàlida que afirmar que les empreses pretenen millorar la societat o descobrir la fórmula de la immortalitat. 

Ara bé, després d’observar quines conseqüències es deriven de l’adopció de cadascuna d’aquestes hipòtesis, és evident que la primera condueix a prediccions realistes, rellevants i verificables; mentre que la segona i la tercera condueixen a conseqüències d’aplicació molt minoritària (i, pertant, irrellevant) o absolutament irreals. 

Per això, malgrat que la fonamentació de la primera hipòtesi sigui heurística, serà una bona hipòtesi de treball, mentre que les altres dues (encara que comparteixin la mateixa fonamentació) hauran de ser abandonades.

LES PREGUNTES PER A L’ELABORACIÓ DE L’ENQUESTA

	PROBLEMES
	CONCEPTES
	PREGUNTES
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1) Economia positiva o normativa
	Fets, valors, fins, mitjans, axiologia, ètica.
	· L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

· Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

· Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

· Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

· Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

· Té filials o sucursals arreu del món? A on?

· Qui i com es contracta un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

· Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

· Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

· Quantes persones amb algun tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

	2) Raons o causes
	Motiu, causa, criteri.
	· Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)? 

· Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

· Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

	3) Naturalisme científic social
	Ciències naturals vs ciències socials, causa, objectiu, regularitat, irregularitat dels fenòmens.
	· Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?

· Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

· Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

· Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es creï la necessitat?

	4) Abstracció i idealització


	Abstracció, legitimitat de les clàusules ceteris paribus en les teories.
	· Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

· Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

· Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

· Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc.?

	5) Causació en economia i econometria
	Generalització, causalitat, conceptes metafísics, positivisme lògic.
	· L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

· En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

· Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

· És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

	6) Estructura i estratègia de l’economia.
	Unitat teòrica, mètode, heurística positiva.
	· Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?




L’ENQUESTA DEFINITIVA

A continuació, es mostra el model definitiu de l’enquesta que es passarà als diferents agents econòmics, un cop ordenades les preguntes temàticament.

Nom de l’entrevistat/ada:

Nom de l’empresa:

Lloc de treball que ocupa:

Departament:

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Publicitat i màrqueting
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es creï    

       la necessitat?

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

21. Quantes persones amb algun tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
BUIDAT DE LES ENTREVISTES

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

Amb la primera pregunta es tracta de distingir des del principi, quins objectius busca l’empresa i a qui repercuteixen o beneficien aquets. 

Josep Antoni Teixidó, que respon en nom del Centre d’Assistència Pública de Sant Cugat (CAP), afirma que l’objectiu de la gestió econòmica del centre mèdic és el d’aportar un benefici a la societat i que el motiu d’aquesta inversió, per tant, és millorar la salut pública. Aquest interès prioritari pel benestar de la societat és compartit, sense dubte, per l’ONG Intermón Oxfam. Aquesta entitat busca el benestar de les persones que viuen en països subdesenvolupats. Intenten que gaudeixin d’una educació, sanitat i vivenda com la que gairebé qualsevol ciutadà europeu disposa. Igualar, en certa manera, el seu nivell de vida al nostre. 

D’una banda, aquestes dues entitats, la primera mèdica i la segona solidària en els tres aspectes ja esmentats tenen un fi comú. No obstant això, existeixen petites diferències que serien, primerament, la procedència dels beneficiats, és a dir, el seu país d’origen. Evidentment, perquè la Seguretat Social funcioni en un país, calen una sèrie de condicions que permetin que sigui possible un servei com és aquest. Aquestes condicions són molt variades ja que a més a més de necessitar diferents classes socials amb diferents nivells adquisitius, és rellevant tenir un sistema polític determinat que s’encarregui veritablement del benestar de la societat, a més de tenir una escala de valors ètics que el món occidental considera bàsics. En canvi, pel que es preocupa una entitat com Intermón Oxfam, és per la subsistència d’unes persones que no gaudeixen dels mateixos productes o serveis primaris, bàsics que tenen els beneficiats en el primer cas (el CAP). Al menys aquests, o la majoria d’aquests, poden menjar cada dia encara que sigui el mínim per a viure, tenen un sostre on refugiar-se de les condicions climatològiques, disposen d’ajuts estatals, etc. A diferència dels habitants del primer món, els del 3r món ni tan sols poden accedir a un producte bàsic com és el menjar. Evidentment, d’altres serveis com són l’educació o la sanitat ja ni en parlaríem.  

En segon lloc, una altra diferència és l’eficiència que tenen aquestes empreses públiques. El CAP sembla que a poc a poc aconsegueix que la majoria d’espanyols visitin el metge i millorin la seva salut; en contrapartida, Intermón encara es troba en vies de millorar el servei que ofereix per la gran dificultat que implica l’intentar que dues terceres parts del món s’igualin a la primera. 

Els objectius de l’IES Joaquima Pla i Farreras s’assemblen de forma considerable als del Centre Mèdic però només existeix la diferència clara del servei ofert de què es tracta. Tots dos són imprescindibles per a gaudir d’una vida digna, malgrat que l’educació no és tan essencial com l’assistència mèdica. Per tant, la comparació que fem entre el CAP i Intermón Oxfam, clarament es podria realitzar amb l’IES i Intermón.   

Tant l’Ajuntament de Sant Cugat com el de Sabadell, miren de beneficiar la societat i de millorar el seu nivell de vida, però el seu afany està condicionat per altres factors externs. Aquests serien, possiblement, l’equip de govern present sempre en les activitats dels Ajuntaments, ja que depenent del seu tipus de política, es reinvertirà més capital en el lucre de les empreses privades o en la construcció d’escoles, hospitals, jardins o places. Per tant, podríem afirmar que el grau i el tipus de benefici que la societat obté dependrà de la ideologia del partit polític que governi.

Referent a la Generalitat de Catalunya, l’enquesta realitzada a l’Alba Currià, responsable d’anàlisi, planificació i operacions estructurades del Departament d’Economia i Finances, té una perspectiva més enfocada al seu lloc de treball i aquest factor es notarà en algunes de les següents qüestions. S’encarrega de controlar els deutes de la Generalitat amb entitats financeres com els bancs, i garanteix que aquests deutes no siguin elevats. Per tant, des d’aquesta òptica, ens mostra l’objectiu personal que busca el seu Departament, que és el d’evitar l’endeutament excessiu de la Generalitat amb les entitats financeres. Aquest objectiu no està directament enfocat a la societat, com els altres casos, però sí repercuteix indirectament en la societat ja que s’assegura un control de les entitats financeres per part d’organismes públics. 

A continuació, amb un interès per la societat meitat econòmic, meitat social, es trobaria la Ràdio de Sant Cugat, d’entre totes les empreses entrevistades. Carme Reberte i Pere Parisa ens confirmen que la seva finalitat com a entitat pública
, de l’Ajuntament, és la de cobrir les necessitats d’informació que presenten els ciutadans de Sant Cugat. 

Aquesta “empresa” és bastant especial en el sentit que té un aspecte privat ja que una petita part dels seus ingressos depenen d’altres empreses privades que vulguin fer publicitat en aquest mitjà
. La ràdio, com ens explica la responsable de personal i el responsable de publicitat, mostra els seus estudis d’audiència (estudis de mercat) a aquelles empreses que volen contractar els seus serveis. D’aquesta manera, les empreses interessades paguen per aquest servei que serveix a la ràdio com a una font d’ingressos més, a part dels diners que facilita l’Ajuntament. 

En aquest ordre, trobaríem la Caixa de Sabadell. Aquesta entitat bancària compleix dues funcions, la bàsica de les quals és la lucrativa. Amb aquests beneficis, intenten assegurar el futur de l’empresa en cas que, per desconegudes adversitats, necessitin utlitzar aquests fons. D’altra banda, com hem dit, destinen una altra part dels beneficis a l’obra social. La funció d’aquesta és la de recolzar determinades campanyes com ara el maltractament de gènere, i, de forma indirecta, s’aconsegueix millorar la imatge amb els clients. 
A diferència de les set empreses o entitats de caràcter públic anteriors, la finalitat de la tasca d’una empresa privada com Campofrío és buscar el benefici econòmic de l’empresa. És doncs, una finalitat de caràcter estrictament lucratiu. A més d’aquest, s’interessa per altres aspectes relacionats amb la imatge de l’empresa com el de ser líders en el sector, així com en qualitat per satisfer els consumidors, potenciar el treball en equip com a mitjà d’assoliment dels objectius, etcètera. Aquest recurs, el treball en equip, sembla, penso, una de les causes definitives que ajuden a superar-se dia a dia amb el treball i la cooperació.

La segueixen en interessos estrictament econòmics, empreses com M4 Pharma, que diferencia els seus clients, farmacèutics, dels consumidors, algú amb una malaltia que necessita un medicament, a qui van destinats els regulats anuncis publicitaris. En aquest punt podríem preguntar-nos: s’assembla en alguna cosa al CAP? Només en una: el medicament, la solució, de vegades, als problemes de salut. Malgrat això, les diferències són moltes. Com a empresa privada, l’objectiu és el de reducció de costos i, segons, Daniel Santillo, product manager, no es busca el benefici de la societat. Aquest fet no és sorprenent, ja que, com hem dit, es tracta d’una empresa privada malgrat que el vendre els seus productes beneficia, quasi bé indirectament, els malalts. Seria aquest, únicament, el factor que fa que algú aliè al capital de l’empresa es beneficiï.     

S’allunya de les primeres, també, l’empresa Seat, la qual comparteix l’objectiu amb les anteriors. 

Amb un to més familiar, es troba la botiga de roba Blue Moon. Una de les sòcies de l’empresa, Beatriz Martínez, ens explica que busquen el benefici econòmic però que precisament pel fet de tractar-se d’una empresa petita, amb 3 punts de venda a Sant Cugat, tenen un tracte diferent amb el client que el que pot tenir una empresa més gran. És una relació més propera i menys freda, potser com a una amistat ja que el client i l’amo de la botiga es coneixen del barri i mantenen una bona relació entre ells. Potser és gràcies a aquesta proximitat que el mateix client adquireix el producte sempre en aquesta botiga i per tant, es pugui pensar en un tipus de client determinat a l’hora de comprar als proveïdors. No deixa de ser una empresa privada, però les relacions entre els subjectes de totes dues activitats, compra i venda, interessa al venedor per a subsistir.  

Finalment, Porcelanosa Catalunya, una empresa jove, de menys d’un any d’implantació a Catalunya, deixa de banda els diferents objectius exposats fins al moment. Josep Lluís Galán, com a gerent de l’empresa, afirma que l’expansió, la consolidació i el creixement són, de moment, les finalitats a les quals es vol arribar.

En general, les respostes a la primera pregunta es poden esquematitzar de la manera següent:

Lucratius
  Benefici monetari: Ràdio Sant Cugat,   

                         Caixa de Sabadell, Campofrío, M4 Pharma,  

                          Seat, Blue Moon i Generalitat de Catalunya



 Interns


    Imatge: Caixa de Sabadell, Campofrío,



 (propis)


    Expansió, creixement: Campofrío i  

     





   Porcelanosa Catalunya




           Altres    


OJECTIUS




 Consolidació: Porcelanosa Catalunya







 Relació amb el client: Blue Moon

Externs



Salut: CAP, Intermón Oxfam               

(socials)




i M4 Pharma





Benestar
Educació: Intermón Oxfam, IES Joaquima Pla i Farreras,

Ajuntament de Sant Cugat i Ajuntament de Sabadell


Informació: Ràdio Sant Cugat

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Amb la segona pregunta, s’aconsegueix saber qui s’encarrega de fixar els objectius previs que amb molta importància defineixen el tipus d’empresa.

Totes les empreses i entitats entrevistades a excepció de Blue Moon responen que un Consell, una Junta o un Departament existeix específicament per a realitzar aquesta tasca, la de fixar els objectius. 

El servei català de la Salut, té, per exemple, un Departament d’Economia que supervisa el pressupost anual. 

A l’IES, la Junta Directiva se n’encarrega, tot i que els supervisa el Consell Escolar.  Aquesta manera de treballar s’assembla molt a la de Campofrío i a la de Porcelanosa. En el primer cas, el Director General els presenta al Consell de Direcció; en el segon, l’Equip Directiu els elabora i el Departament Financer és el responsable que es duguin a terme. 

A Intermón Oxfam, la Directora, la Gerent  i un Patronat de 16 persones treballen en equip per a establir-los. 

A l’Ajuntament de Sant Cugat, cada any, el Tinent d’Alcalde d’Economia i d’Hisenda (en funció dels ingressos que té procedents dels impostos, etc.) fa el pressupost, que fixa els objectius. Esther Eri, gerent del servei de recaptació de l’Ajuntament de Sabadell, explica que tot depèn, sempre, dels polítics, que decideixen a on volen invertir el capital amb la qual cosa funciona de la mateixa manera que l’Ajuntament de Sant Cugat ja que es tracta del mateix tipus d’organització política: Municipal. 

El Decret de Creació defineix els objectius de la Generalitat, mentre que a la ràdio, és la Direcció de l’Emissora qui els estableix. 

El Consell d’Administració, l’òrgan de govern de la Caixa de Sabadell juntament amb el Comité de Direcció, el màxim executiu, estableixen els objectius de l’entitat de crèdit. 

L’empresa M4 Pharma requereix d’un Consell d’Administració per a realitzar aquesta tasca, a diferència de la Seat que necessita la seva Junta Directiva i la d’Audi.

Per últim, els socis de Blue Moon fixen els objectius, ja que manquen d’un ampli organigrama jeràrquic.

En tots els casos els objectius de la gestió econòmica es consideren prou importants com perquè siguin fixats per un òrgan col·lectiu, no només per una persona.

En resum, presentem la segona pregunta de la manera següent:

	Empresa o entitat
	Objectius establerts per:
	Supervisats per:

	CAP
	El Departament d’Economia.

	IES Joaquima Pla i Farreras
	La Junta Directiva.
	El Consell Escolar.

	Campofrío
	El Director General.
	El Consell de Direcció.

	Porcelanosa Catalunya
	L’Equip Directiu.
	El Departament Financer.

	Intermón Oxfam
	La Directora, El Gerent i un patronat de 16 persones.

	Ajuntament de Sant Cugat
	El Tinent d’Alcalde d’Economia i d’Hisenda.

	Ajuntament de Sabadell
	El Tinent d’Alcalde d’Economia i d’Hisenda.

	Generalitat de Catalunya
	El General Decret de Creació.

	Ràdio Sant Cugat
	La Direcció de l’emissora.

	Caixa de Sabadell
	El Consell d’Administració i el Comité de Direcció.

	M4 Pharma
	El Consell d’Administració.

	Seat
	La Junta Directiva de la Seat i la Junta Directiva d’Audi.

	Blue Moon
	Els Socis.


3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

La tercera pregunta recull menys varietat d’informació que les altres. Per tant, les respostes coincideixen bastant. Empreses com Intermón, Porcelanosa, Campofrío, M4 Pharma i Seat realitzen auditories o bé externes o bé internes. A excepció de la primera, es tracta d’empreses privades de gran extensió. Potser, aquesta necessitat d’experts per a avaluar els comptes de l’organització fa que mostrin una actitud més professional. A més, d’aquesta manera s’asseguren que l’empresa compleixi les disposicions legals que li són aplicables.  

Referent a la Caixa de Sabadell, tenen una àrea específica, anomenada Àrea de Control que disposa de diverses eines i van revisant l’activitat.

En contrapartida, la botiga de roba Blue Moon no disposa d’auditories sinó que són els propis socis que, a partir de l’experiència en el sector d’anys enrere, avaluen els comptes de la petita empresa.

Ajuntaments, tant el de Sant Cugat com el de Sabadell, treballen amb els Interventors que realitzen fiscalitzacions prèvies i posteriors dels comptes que després seran supervisats per la Sindicatura de Comptes de Catalunya. A més a més d’aquest mecanisme intern, de vegades, consulten l’opinió d’auditors externs ja que l’opinió d’un tercer ajuda, normalment, a la correcta realització de la gestió.

Com hem dit, l’Ajuntament pot demanar un ajut extern però normalment és el Ple de l’Ajuntament el que ha d’aprovar els pressupostos municipals, que han de reflectir com s’ha disposat de tots els diners. Aquest també és un mecanisme de control de la gestió econòmica. 

En canvi, a l’institut Pla i Farreras, la secretària Cristina Puig, ens explica que la Inspecció d’Educació és un òrgan encarregat de controlar la gestió econòmica. Els pressupostos de la Ràdio, aprovats per Ple, s’han de presentar al Consell de la OAMCIC. Un fet semblant ocorre a l’àmbit de l’assistència sanitària, on en primera instància els pressupostos són realitzats per la Generalitat de Catalunya i per l’Estat Espanyol, però més endavant, són avaluats per l’Administració Pública. 

Per últim, els mecanismes establerts per avaluar la gestió econòmica de la Generalitat de Catalunya són la Intervenció i la Sindicatura de Comptes.

Després d’observar les respostes, podríem arribar a la conclusió que les empreses privades contracten, normalment
, el servei d’auditories externes, malgrat que també en tenen d’internes, mentre que les públiques tenen un consell superior que avalua tota la gestió, a excepció dels Ajuntaments que poden recórrer a tots dos mecanismes. 

Les respostes a aquesta pregunta de cada entitat es prodrien resumir de la manera següent: 

MECANISMES PER A AVALUAR LA GESTIÓ ECONÒMICA

	Auditories (caràcter privat) 

	Entitats de caràcter públic a nivell autonòmic o estatal
	Entitats de caràcter públic de dins de l’entitat


	Intermón Oxfam
	Internes
	Externes
	
	

	Porcelanosa
	Internes
	Externes
	
	

	Campofrío
	Internes
	Externes
	
	

	M4 Pharma
	Internes
	Externes
	
	

	Seat
	Internes
	Externes
	
	

	Ajuntament de Sant Cugat
	Internes
	Externes
	Interventors i Sindicatura de Comptes de Catalunya
	Ple de l’Ajuntament

	Ajuntament de Sabadell
	Internes
	Externes
	Interventors i Sindicatura de Comptes de Catalunya
	Ple de l’Ajuntament

	IES
	
	
	Inspecció d’Educació
	

	Ràdio Sant Cugat
	
	
	
	Consell de la OAMCIC

	CAP
	
	
	Generalitat de Catalunya, Estat Espanyol.
	

	Generalitat de Catalunya
	
	
	Interventors i Sindicatura de Comptes de Catalunya
	

	Caixa de Sabadell
	Internes (Àrea de Control).
	
	
	

	Blue Moon
	
	
	
	Socis


4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Els objectius esmentats en la segona pregunta, són establerts, depenent del cas, per diferents agents
. 

Sempre, en funció dels pressupostos, tots dos Ajuntaments estan d’acord que l’alcalde amb els tinents econòmics pensen en les prioritats de les seves respectives ciutats, tenen en compte, així doncs, els conjunts dels clients, que en aquest cas són els ciutadans. D’igual forma actua el CAP de Sant Cugat, que valora les necessitats de la població. Un altre exemple d’organització que estableix els objectius en base als “clients” (l’alumnat) és el centre d’ensenyament secundari obligatori que parteix de l’Equip Directiu.  

D’altra banda, la Ràdio de Sant Cugat no estableix objectius prèviament a la seva activitat, sinó que van sorgint durant l’any i són estudiats. Finalment, segons el pressupost, seran assolits o no. 

Com que es tracta de gustos o preferències, les empreses de caràcter privat, ja siguin grans o petites, marquen els objectius basant-se en les decisions del consumidor, ja que té sempre l’última decisió i sense el seu recolzament, l’empresa no realitzaria la seva tasca. Les empreses que es fixen en aquest aspecte són Blue Moon, Seat, M4 Pharma i Campofrío. 

Per últim, Porcelanosa Catalunya, com comentàvem anteriorment, necessita créixer i expandir-se primerament, per després, un cop assolits aquests objectius, dedicar-se a maximitzar beneficis  i reduir costos, segurament, com a empresa privada que és, tenint present sempre els seus clients.

Per a resumir aquesta pregunta presentem la següent taula:

	
	TIPUS D’OBJECTIUS
	OBJECTIUS

	Empreses consolidades
	Externs
	Benestar del ciutadà: Ajuntament de Sant Cugat i Ajuntament de Sabadell

	
	
	Salut dels ciutadans: CAP

	
	
	Recursos pel treball dels alumnes:  IES Joaquima Pla i Farreras

	
	
	Satisfacció dels clients: Campofrío, Blue Moon, Seat M4 Pharma

	Empreses d’implantació recent
	Interns
	Creixement: Porcelanosa

	
	
	Expansió: Porcelanosa


5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

La cinquena pregunta no ha tingut gaire èxit ja que només dos agents econòmics ens la mostren a grosso modo, mentre que tots els altres onze responen que no hi ha establert un percentatge fix.

Seguint aquesta segona possibilitat, l’institut, l’Ajuntament de Sant Cugat, l’Ajuntament de Sabadell, la Generalitat de Catalunya, la ràdio de Sant Cugat, Campofrío, M4 Pharma, Blue Moon, Porcelanosa i el CAP, no inverteixen un percentantge fix dels beneficis en els empleats, sinó que depenent del volum de beneficis, de les necessitats o del tipus de contracte del treballador, en gaudeixen d’un tipus o d’un altre. Les que en relació amb els beneficis obtinguts desenvolupen les millores són l’institut, els Ajuntaments, la Ràdio, Blue Moon i Porcelanosa. En canvi, Campofrío i M4 Pharma decideixen quants diners gasten en el personal que forma l’empresa en funció de les necessitats que existeixin. Probablement, aquesta varietat de causes es degui al nivell de beneficis de què disposen.      

Entre les companyies amb un percentatge establert es troben Intermón Oxfam amb un 0,01% i la Seat amb un 20%. Evidentment, l’ONG no hi dedica gaire capital a aquells qui treballen per assolir els objectius ja que compta amb un gran número de voluntaris, , que supera el número de treballadors a qui va destinada aquesta xifra de capital. Un altre percentatge, es torna a reinveritir en els pobles subdesenvolupats de l’Àfrica, l’Àsia i Sud Amèrica cada cop que es compren els seus productes. A diferència d’Intermón, la Seat hi dedica quasi bé la quarta part, un percentatge sorprenent ja que es tracta d’una societat anònima i no pas d’una cooperativa.

El següent esquema mostra les idees principals exposades anteriorment:





     
0,01% Intermón Oxfam


   
Fix




     
20% Seat

       els tipus de contractes: CAP

       les necessitats: Campofrío i M4   

BENEFICIS DEDICATS                                     Pharma

ALS TREBALLADORS 
Variable. 

En funció de:  
       el volum dels beneficis: IES,          

                                       Ajuntaments de Sant Cugat, Ajuntament

       de Sabadell, Generalitat, Ràdio, Blue

       Moon i Porcelanosa.



6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Aquesta pregunta és necessària per estudiar la diversitat d’ajuts que es donen tant en l’àmbit de l’empresa gran com en el de la petita, en el de la pública i en el de la privada.

Ràdio Sant Cugat únicament es preocupa de disposar del material necessari. La Caixa de Sabadell i l’IES busquen bones condicions de treball basades en instal·lacions eficients, disposició del material necessari per a l’ensenyament i espai entre els treballadors. D’altra banda, com a funcionaris que són els professors, disposen d’una mena d’incentius com ara ajudes econòmiques per anar al dentista, etc. Com veiem, els primers beneficis invertits en el personal són bàsics perquè treballin correcta i confortablement. No es poden extendre més com altres empreses privades ja que els ingressos no són gaire elevats i provenen de l’Administració Pública. En canvi, el CAP, que també té ingressos provinents d’aquesta font, sí que incentiva el personal amb “premis” econòmics per la fidelitat a l’empresa
, dies de permís per cada X temps treballats a més a més dels que el personal gaudeix per ser funcionaris. Per formar part d’aquest col·lectiu, també gaudeixen d’ajuts econòmics perquè els fills dels treballadors estudiïn, o ajuts de menjador, per aquells qui tenen un torn partit de matí i tarda. 

Els Ajuntaments, tot i que no apugen els sous a la lleugera sinó que ho fan en funció de l’increment de l’IPC, intenten desgravar altres serveis dels seus treballadors, funcionaris, a manera d’incentius. En són exemples les ajudes econòmiques d’ortodòncia, d’ulleres, de despeses de llibres, segons el nombre de fills, etc. A més, l’Ajuntament de Sant Cugat facilita cursos de formació a tots aquells que ho demanen i presenten uns requisits determinats. D’altra banda, s’intenta, també, donar més temps als treballadors/es perquè cuidin els nadons. Per tant, a més de la cobertura de prestacions socials, tenen en compte altres tipus de necessitats, no econòmiques, però igual d’importants.

El grup Campofrío n’ofereix de tot tipus depenent del departament. Els més destacables són els de formació, màsters, els d’ajut a familiars amb alguna discapacitat, medicina privada, etcètera.

L’empresa Seat dedica una part dels seus beneficis majoritàriament a accions socials com són ajudes per la compra d’ulleres o dentistes.

La botiga Blue Moon, per la seva banda, realitza reformes en el local, informatització, etc. Aquestes es podrien considerar imprescindibles, necessàries perquè els treballadors realitzin la seva tasca a gust, còmodament. Un altre exemple d’incentius són les places de pàrquing que ofereixen a cada treballador fix perquè no hagi d’estar buscant aparcament durant un llarg temps, realitzen sopars, celebracions, etc.

Per últim, Porcelanosa Catalunya destina part dels seus beneficis tant a desgravar per serveis que necessita el treballador com revisions mèdiques, ajuts de menjadors o acords amb assegurances d’oftalmologia. Un altre tipus d’incentius són els de formació: cursos de vendes, direcció d’equips, anglès, també compartits per Intermón Oxfam, tot i que d’altres tipus, i, per últim, organitzen sopars i sortides per departaments. 

La taula següent, mostra, a la part de dalt, tots els tipus d’incentius dels quals les empreses anteriors es valen. A la part esquerra, es troben les empreses o entitats que han contestat aquesta pregunta.    

	
	A. Quelcom bàsic per a millores laborals
	B. Assistència personal
	C. Cursos de formació
	D. Dies de permís
	E. Oci

	IES
	Instal·lacions eficients, material necessari.
	Dentistes.
	
	
	

	CAP
	
	Ajuts en estudis dels fills i menjadors, premis econòmics per fidelitat a l’empresa.
	
	Depenent del temps treballat.
	

	Ajuntaments
	
	Ortodòncia, ulleres, despeses de llibres, ajuts econòmics pel nombre de fills.
	Formació.
	Dies de permís per a cuidar dels nadons.
	

	Campofrío
	
	Familiars amb algun tipus de discapacitat, medicina provada.
	Formació.
	
	

	Seat
	
	Ulleres, dentistes.
	
	
	

	Blue Moon
	Reformes dels locals, informatització.
	
	
	Places de pàrking
.
	Sopars i celebracions.

	Porcelanosa
	
	Revisions mèdiques, menjadors i assegurances d’oftalmologia.
	Cursos de vendes, direcció d’equips, anglès.
	
	Sopars i sortides per departaments.

	Intermón Oxfam
	
	
	Formació per a voluntaris.
	
	

	Ràdio Sant Cugat
	Material bàsic.
	
	
	
	

	Caixa Sabadell
	Espai ampli entre els treballadors.
	
	
	
	


En conclusió, podem distingir cinc tipus d’incentius, com mostra el quadre. Referent al volum de la despesa, l’ordre dels incentius seria A, B, C, E i C, malgrat que C repercuteix de forma indirecta al benefici de l’empresa. Pel que fa a la “forma” de les accions, es distingeixen monetàries, pagament en efectiu, o bé, serveis com són un sopar, la disposició d’una plaça de pàrking, etc. 

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

Intermón Oxfam, com a entitat solidària que és, quan compra els productes als seus proveïdors, ho fa per garantir la subsistència juntament amb una vida digna dels agricultors del països subdesenvolupats, així com perquè el seus fills puguin estudiar i tinguin un millor futur. 

Referent a l’IES, ell mateix s’encarrega de la compra de material per la correcta tasca del professorat. Els criteris que segueixen es mouen en funció del preu, ja que tenen un pressupost amb un límit determinat, però sempre buscant una certa qualitat. A més es dedica a mantenir les condicions higièniques adecuades del centre com són el servei de neteja i el manteniment general de l’edifici. 

La Ràdio també actua d’aquesta manera, és a dir, buscant un equilibri entre la qualitat i el preu ja que, com també pensa el Consell Escolar, com que es fa una inversió ha de ser bona i que garanteixi cert temps d’un ús eficaç.

Campofrío segueix aquesta línia de criteri. A més, com a proveïdor del client, empresa que ens ven un producte de primera necessitat, és obligatori de mantenir aquesta qualitat que ja hem esmentat. D’altra banda necessiten un preu mitjà-baix donat que com empresa privada necessiten obtenir certs beneficis.

Altres empreses que segueixen aquest mateix criteri són M4 Pharma, Blue Moon, Seat i Porcelanosa Catalunya que ho fan  pel mateix motiu que l’anterior.

En canvi, els Ajuntaments tant de Sant Cugat com de Sabadell  contracten els serveis o compren els productes d’una sèrie d’empreses subministradores validades per la Generalitat de Catalunya. D’aquesta forma ja eliminen aquelles que no ofereixen el millor preu respectant la qualitat desitjada. Les empreses escollides entren en concurs públic. Per tant la diferència de què parlàvem abans es troba aquí, en què ningú no escolleix directa o conscientment l’empresa en qüestió. Com a entitat pública, el CAP també segueix aquest mecanisme, el del concurs públic.

En conclusió, les empreses privades, tenen l’opció de decidir la seva empresa proveïdora d’un ampli ventall de possibilitats. Totes es mouen pel criteri de la relació qualitat-preu. En canvi, les entitats de tipus públic es regeixen per la Llei de contractes de l’administració pública, i utilitzen el concurs públic.

El següent quadre resumeix les respostes a aquesta pregunta:

CRITERIS PER LA COMPRA ALS PROVEÏDORS

	
	Per qualitat
	Per preu
	Per la Llei de contractes
 i per concurs públic

	Intermón Oxfam

	
	x
	

	IES Joaquima Pla i Farreras
	x
	x
	

	Ràdio Sant Cugat
	x
	x
	

	Campofrío
	x
	x
	

	M4 Pharma
	x
	x
	

	Blue Moon
	x
	x
	

	Seat
	x
	x
	

	Porcelanosa

	
	x
	

	Ajuntament de Sant Cugat
	
	
	x

	Ajuntament de Sabadell
	
	
	x

	CAP
	
	
	x


8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

La pregunta següent no ofereix una gran varietat de respostes, tot i així no deixa de ser necessària per a les conclusions finals.

A Intermón evidentment no els és rentable comprar al preu més baix, donat que amb això no aconsegueixen assolir els seus objectius que són, com diem a la primera pregunta, que tothom tingui una vida digna a banda d’altres objectius com el d’obtenir beneficis econòmics.

L’IES Pla i Farreras, M4 Pharma i la Seat estan d’acord que el preu més baix no implica estrictament la millor qualitat, per tant, com assegura Antonio Villatoro, Director de Vendes de Campofrío, molt poques vegades és possible comprar a baix preu o amb un cost baix un producte  de mitjana o alta qualitat.

Tot i que la Ràdio no ven res, és cert que com qualsevol altra empresa necessita comprar  inmobilitzat, mobles i equipament informàtic i tècnic, per a dur a terme la seva activitat. Carmen Reberte recomana no comprar sempre articles a un preu baix ja que això implica normalment una baixa qualitat que, en aparells rellevants en el bon funcionament de l’empresa, pot esdevenir un caos.  

Per a Porcelanosa comprar al preu més baix i vendre al preu més alt és l’estat ideal ja que la seva estructura viu del marge que li dóna aquest fet. Quelcom que recolza l’objectiu primordial de tota empresa privada: reduir costos i maximitzar beneficis.

Pel que fa al mercat tèxtil, en el procés de confecció de la roba, actualment l’estimació d’obtenir considerables beneficis és pràcticament nul·la ja que existeix una forta competència d’Orient llunyà. És per aquest motiu que Blue Moon s’ha de regir per la fixació de preus mitjans, acceptats per la seva clientela que implica, de vegades, que no obtinguin els beneficis desitjats des d’un principi.

Ambdós Ajuntaments no s’impliquen en aquesta qüestió.

Un altre cas molt diferent és el que ocorre en el Servei Sanitari ja que en tractar-se de material molt delicat i especial es busca una qualitat adecuada que no implica un baix preu.

Com a resultat, podríem afirmar que l’afany de tota empresa privada és la d’obtenir beneficis elevats amb la compra dels productes a preus baixos. Desafortunadament per a ells, això no sempre és possible i per tant els és difícil assolir els seus objectius per aquesta via
.

En acabat, referent a l’empresa pública, cal dir que aquest aspecte no està tan clar ja que l’elevada qualitat dels serveis és un factor clau per a la sanitat, l’ensenyament i els Ajuntaments.

Vegem a continuació el quadre que resumeix les idees més importants que planteja aquesta pregunta.

	Empresa o entitat
	Rendibilitat de comprar al preu més baix i vendre al més alt

	Campofrío Alimentación
	De vegades

	M4 Pharma
	De vegades

	Seat
	De vegades

	IES Joaquima Pla i Farreras
	De vegades

	Blue Moon
	No

	CAP
	No

	Intermón Oxfam
	No

	Ràdio Sant Cugat
	De vegades

	Porcelanosa Catalunya
	Sí

	Ajuntament de Sabadell
	No aplica

	Ajuntament de Sant Cugat
	No aplica

	Generalitat de Catalunya
	No aplica

	Caixa de Sabadell
	No aplica
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9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

En aquest cas, hi ha hagut algunes empreses que no han pogut respondre perquè no venen cap tipus producte o servei sinó que l’ofereixen sense afany de lucre a la població
. En són exemples els instituts com el Pla i Farreras, l’Ajuntament de Sant Cugat i el de Sabadell.  

La ràdio, en aquesta pregunta en concret, es diferencia de les anteriors en el sentit que es tracta d’una entitat que l’Ajuntament de Sant Cugat patrocina. Alhora, indirectament, ofereix un altre servei a més a més del d’informar objectivament als santcugatencs. Aquest és el de fer propaganda d’altres productes o serveis de forma subjectiva, és clar. Per fer-ho, la ràdio disposa d’unes tarifes publicitàries aprovades per ple que altres empreses accepten.

A diferència d’aquestes, moltes empreses privades entrevistades tenen en compte dos aspectes principals: la seva rendibilitat i l’elasticitat del client-consumidor. Òbviament, a tota empresa ja sigui de caràcter públic o privat, li ha de ser rendible de realitzar la seva activitat, ja que si no guanyés cap benefici o si fins i tot arribés a tenir molts deutes, tard o d’hora hauria de finalitzar la seva activitat. Per tant, aquesta és una qüestió veritablement important per a la vida de l’empresa. Totes les empreses privades, Intermón, Campofrío, M4 Pharma, Seat, Porcelanosa i Blue Moon la tenen ben en compte. D’altra banda, l’elasticitat del client-consumidor fa referència a la quantitat de diners que aquest està disposat a pagar a canvi d’aquell bé o servei. D’aquest aspecte, només Campofrío, Porcelanosa i Blue Moon ens n’han parlat.           

Per saber quin seria el motiu que només aquestes tres empreses ens parlin d’aquest últim criteri a tenir en compte quan es fixen els preus dels productes, he fet una petita anàlisi tot pensant perquè a les altres empreses no els caldria i a aquestes sí. 

Intermón Oxfam, com ens dirà la seva portaveu, Mª Dolors Fontanella, en una altra pregunta, té un perfil de client que es caracteritza per la seva solidaritat. Com que el motiu que mou aquest consumidor a comprar no és el que els productes li són estrictament necessaris, està disposat a pagar potser gairebé el doble del que costaria en una altra botiga, depenent del producte, perquè es tracta de Comerç Just. 

M4 Pharma és una altra empresa que no té en compte el preu que el client pot arribar a pagar o pot rebutjar, però passa exactament el contrari que a l’anterior. En aquest cas, es tracta d’una empresa productora de medicaments que, si aconsegueix eficàcia en els seus productes, vendrà independentment del preu que fixi
. El motiu seria que el consumidor vol, d’una manera efectiva, millorar la seva salut i si per a això ha de pagar X diners, els pagarà.

Potser l’empresa Seat no tingui en compte aquest aspecte per la gran varietat de preus que ofereix com a conseqüència de la seva àmplia gama amb diferents graus de potència, rendiment, disseny, etc. dels cotxes que fabrica. De la mateixa manera que n’existeixen amb diferents graus, hi ha diversos clients el factor més influent pels quals és l’econòmic. Aquest permet que des del client amb més recursos fins al de menys compri un cotxe, sigui el model que sigui. Per tant, els és possible de no pensar en el preu que el client està disposat a pagar, donat que la seva gran varietat de preus de cotxes implica compres assegurades, cosa que els permet actuar amb total seguretat.       

D’altra banda, es troben les tres empreses que s’hi fixen. Porcelanosa, l’empresa de sanitaris, aixetes, ceràmica, etc. té imposat de fàbrica el preu de venda al públic (PVP), per tant, en realitat, no seria una empresa que es preocuparia de l’elasticitat del client, entre altres coses perquè aquests tenen una capacitat adquisitiva mitjana-alta.   

Campofrío, pel fet de tractar-se d’una empresa productora de productes alimentaris de primera necessitat, estudia el preu màxim de venda ja que si fos elevat per a la classe amb menys recursos, la classe baixa, no els adquiriria. Potser, com que no hi ha clares diferències entre classes, sobretot baixa i mitjana, igual que la primera no ho compraria per la seva indisponibilitat, la segona tampoc no ho faria perquè ho trobaria excessiu per a un producte bàsic. Aquesta última, determinaria el preu perquè a Espanya, la classe mitjana és la més extensa.

Per últim, Blue Moon està, en certa manera, obligada a tenir present, a més a més del seu benefici, el preu que els seus clients estan disposats a pagar. El motiu és que la botiga té uns clients determinats que paguen X diners per un producte. Si el preu d’aquest augmenta, X+Y, els clients deixen d’anar a la botiga i per tant, de comprar. Amb això perd els seus clients, i, o bé ha de tancar perquè no hi van nous clients, o bé els surt beneficiós perquè una nova clientela està disposada a pagar X+Y per allò.    

En general, les respostes a aquesta pregunta es poden esquematitzar de la manera següent:

Rendibilitat __ Ràdio Sant Cugat, Intermón Oxfam, Campofrío, M4 Pharma, Seat, Porcelanosa i Blue Moon.

Criteri de fixació de preus

Elasticitat del client-consumidor     Campofrío, Porcelanosa i Blue Moon.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Aquesta pregunta ha sigut interpretada de dues maneres diferents. Alguns agents econòmics l’han contestat tot pensant en els clients o consumidors de l’empresa o entitat per a la qual treballen. D’altres, l’han contestat com si la pujada de preus o al revés, la baixada, impliqués un augment o disminució de la seva demanda, la demanda que realitzen com a empresa a altres proveïdors seus ja siguin de mercaderies secundàries, de mobiliari, de material, etcètera. 

Intermón Oxfam ens respon per aquesta segona via. Ens expliquen que compren els productes del Tercer Món per contenidors. Aquests, tant si es troben plens o buits, valen un preu determinat. Per tant, aquest preu fix fa que no els afecti directament la pujada o la baixada de preus a l’hora de comprar. No obstant això, cal afegir que el factor que influeix és la quantitat dels productes que es troben en els contenidors. Com més n’hi hagi, més barats podran ser venuts, amb això es garantiran les vendes i com a conseqüència, els beneficis seran majors. En contrapartida, com menys quantitat d’un producte hi hagi, més car haurà de ser per igualar les despeses de l’empresa, els costos, amb la qual cosa, els beneficis seran probablement inferiors ja que no es produiran elevades vendes. Com a resultat, observem que Intermón contesta la pregunta des de les dues vies donat que l’augment dels preus dels seus productes implica una disminució de la demanda en els països desenvolupats.

Quant a material d’oficina o mobiliari que compra l’Ajuntament de Sant Cugat, no està condicionat pel preu d’aquests, sinó per la qualitat. D’altra banda, pel què fa als ciutadans de Sabadell que paguen uns tributs determinats, tampoc no exiteix cap mena de determinació si els impostos augmenten com a conseqüència de l’IPC ja que està establert per llei i han d’acatar el que es fixi
.       

L’institut Pla i Farreras està d’acord que si els preus que els ofereixen els seus proveïdors augmenten, es veuen obligats a comprar menys quantitat perquè la seva dotació econòmica és limitada. 

L’augment de preus aplicats a les tarifes que imposa la ràdio de Sant Cugat a altres empreses privades per fer publicitat en aquest medi de comunicació no implica una disminució de la demanda ja que, de fet, ja són baixos els preus establerts per tractar-se d’una entitat de caràcter públic. 

Les empreses Campofrío i la Caixa de Sabadell afirmen l’existència d’aquest fenomen que es podueix, en el primer cas, sobretot, en els mercats de gran consum com són els mercats de productes bàsics per a subsistir, de primera necessitat, per exemple el menjar, la roba
, etc. En canvi, ens senyala Antonio Villatoro
, Belén Latorre i Josep Lluis Galán, aquest fet no ocorre amb els productes elitistes donat que és tanta la capacitat adquisitiva de les classes altes que no es perceben influències si el preu canvia, ja sigui per a un de més alt o de més baix.       
Gaire bé aquest fet de l’empresa anterior es reflecteix en la següent, M4 Pharma. En tractar-se de productes mèdics, col·liris oftalmològics, no estan subjectes a cap mena de canvi en el seu valor monetari, en el seu preu. En canvi, Josep Antoni Teixidor ens explica que sempre que l’oferta de serveis sanitaris augmenta, també ho fa la demanada i com a conseqüència és possible però no segur que el “preu” baixi. Parlant d’aquest “preu” ens referim a les despeses sanitàries, els impostos de la seguretat social que paguem tots els ciutadans.

En canvi, amb els cotxes que l’empresa Seat ven o distribueix, sí que l’augment de preus implica la baixada del consum i al revés, probablement perquè els seus clients siguin classes baixes-mitjanes com ocorre amb els productes de primera necessitat de què parlàvem anteriorment.

A Blue Moon, es percep de forma diferent. És cert que els primers dies, feta ja la rebaixa, es dóna un considerable augment del consum així com també l’augment de preus de forma desorbitada
 implica una disminució de la demanda. No obstant això, mai no proven d’apujar els preus d’aquesta manera, sinó que ho fan de mica en mica per tal de vendre i de no crear una mala fama que pugui perjudicar els beneficis de l’empresa.   

Amb el següent esquema, resumim les idees principals exposades en aquesta pregunta:

              





Motius


Intermón Oxfam                  
Productes bàsics i hi ha molta oferta.

Campofrío

            Productes bàsics i hi ha molta oferta.







   Preu      Demanda

Caixa de Sabadell  

Tipus de client (baix-mitjà)






      Si 




Seat



Tipus de client (baix-mitjà)








   Preu      Demanda

Blue Moon


Productes bàsics i hi ha molta oferta.

Empresa o entitat – Els seus clients











Ajuntament de Sabadell
Impost que marca la llei.











Ràdio Sant Cugat

Preu sempre baix per ser pública.







   Preu      Demanda

Porcelanosa


Tipus de client (alt)






      Si
   



Caixa de Sabadell

Tipus de client (alt nivell adquisitiu).







   Preu      Demanda

M4 Pharma


Producte farmacèutic (salut).












Joaquima Pla i Farreras
Dotació econòmica limitada.







   Preu      Demanda












      Si










Preu      Demanda

CAP



Necessitats sanitàries deslligades del           

seu preu.

    Proveïdors – Empresa o entitat











Intermón Oxfam 

Objectiu de l’empresa implícit.







   Preu      Demanda 








      Si

Preu     Demanda 

Ajuntament de Sant Cugat
Dotació econòmica que no imposta 

restriccions.
11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Aquesta pregunta sempre és contestada amb un sí. Ara bé, l’única distinció que podem fer és per a qui està establerta aquesta escala de valors. O bé fa referència al tracte entre els treballadors o bé de cara enfora, amb el client-consumidor, de forma directa o indirecta; o bé ambdues coses.

Empreses o entitats que segueixen el primer cas, serien la Seat, que es regeix per uns valors centrats més en els treballadors, i la Generalitat de Catalunya, els valors de la qual són imposats, d’alguna manera, per l’Administració Pública, que d’acord amb amb l’article 103 de la Constitució, ha de servir amb objectivitat els interessos generals. 

D’altra banda, altres entitats accentuen més la necessitat de tenir aquests valors enfocats als clients. A l’institut Joaquima Pla i Farreras, per exemple, s’intenta que els alumnes entenguin i apliquin el respecte, el valor del treball, l’obligació i el dret d’estudiar, etcètera.

El tracte amb el client és també rellevant en la Caixa de Sabadell ja que es prioritza la sinceritat amb els clients davant els serveis que ofereixen.

Tant l’Ajuntament de Sant Cugat com el de Sabadell tenen establert que els funcionaris que els formen, han d’atendre els ciutadans/es amb respecte i educació.

Com aquests, Porcelanosa Catalunya té molt en compte el servei al client, la seva satisfacció i el compliment dels tractes pactats en relació amb el funcionament de l’empresa.

La ràdio de Sant Cugat és una entitat que treballa d’una manera molt marcada en base a la seva ètica. Fomenten tots aquests valors: no discriminació per raça, sexe o per qüestions de discapacitat, i s’observa a través de la seva participació activa en les campanyes.

Com aquesta última, Intermón Oxfam, l’ONG, que remarca valors com el respecte, la tolerància i el no a la violència, també reflexa aquests principis a partir de la seva activitat.

Campofrío i Blue Moon tenen una sèrie de valors que premien el bon tracte entre els treballadors i amb els clients, de la mateixa manera que ho fa el CAP. Aquest, una banda, vol millorar la salut de la població. A més defensa la igualtat, l’absència de qualsevol discriminació envers els usuaris i envers el seu personal sanitari, i la integració de les persones disminuïdes física o psíquicament. 

Vegem a continuació el quadre que resumeix les idees més importants que planteja aquesta pregunta.




          1) Entre els treballadors
- Generalitat de Catalunya

- Seat





       
    2.1) Directes








     - Ràdio Sant Cugat 


   





     - Intermón Oxfam

          2) Entre els treballadors i els clients
     2.2) Indirectes

VALORS ÈTICS
  




     - Joaquima Pla i Farreras

 






    - Ajuntament de Sant Cugat









    - Ajuntament de Sabadell


          3) Entre els treballadors i entre aquests i els clients



  
- Campofrío




- Blue Moon

12. Com preveieu les necessitats de la gent? 

En els Ajuntaments de Sant Cugat i de Sabadell, existeixen dos Consells de Districtes d’ambdós municipis respectivament, que decideixen què necessiten. Un cop s’han reunit, les peticions arriben al Consell de Ciutat on es determinen per Ple. A part de fer-se d’aquesta manera, en alguns casos determinats, es poden realitzar estudis de mercat. 

El CAP de Sant Cugat preveu les necessitats de la població a través d’enquestes de salut realitzades a la gent, d’estudis de salut dels territoris, i a partir de l’opinió d’experts sanitaris.

Existeix una llei, en el cas de l’IES, que els marca el currículum que han d’aplicar. 

A Campofrío Alimentación es valora molt la informació sobre aquestes preferències del consumidor i sobre les seves necessitats ja que disposen de diferents mecanismes com són dades de mercat sobre productes i canals de venda, anomenats també nielsen, a més a més de diferents anàlisis que realitzen amb equips propis i externs.

Intermón realitza estudis de mercat, té un Departament de Comunicació i Màrketing que s’encarrega de buscar els productes amb sortides o de pensar quina pot ser la presentació d’un determinat producte perquè sigui acceptat al mercat.

Pel què fa a la Caixa de Sabadell, a la Seat i a Porcelanosa, disposen d’estudis de mercat. La Ràdio de Sant Cugat, altrament, en realitza d’audiència cada tres anys aproximadament ja que, segons el pressupost, surten cars.

Blue Moon no realitza aquests estudis de forma activa, sinó que es guia pels seus proveïdors que li aconsellen personalment quins productes escollir en funció dels seus estudis de mercat, els quals reflecteixen gairebé sempre eficaçment les preferències dels clients de la botiga.

M4 Pharma, és també una empresa que es basa en estudis de mercat provinents d’altres empreses especialistes. En aquest cas, es diferencia de l’anterior en què ells han de pagar un preu determinat per utilitzar els estudis de mercat exteriors i que els poden observar personalment, mentre que Blue Moon hi ha de confiar i per tant és més probable que s’equivoquin.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

Segons Esther Eri, agent econòmic de l’Ajuntament de Sabadell, sí que és l’únic; buscar l’objectiu per a destinar els diners. D’altra banda, Sílvia Vilaseca, Cap de serveis de l’Ajuntament de Sant Cugat, nega que en sàpiga d’altres però assegura que és el bàsic.  
També ocorre el mateix amb Blue moon, l’institut Joaquima Pla i Farreras, Intermón Oxfam, el CAP i la Seat.

En canvi, Belén Latorre, representant de la Caixa de Sabadell, ens explica que de vegades no només es guien pels seus estudis de mercat, sinó que decideixen copiar altres serveis d’altres insitucions bancàries perquè són requerits.   

En el cas de l’empresa Porcelanosa Catalunya, no és l’únic factor l’explicat a la pregunta anterior, sinó que la marca té un esperit d’innovació. 

Campofrío origina, primerament, la idea d’un producte, acte seguit realitza un estudi del preu que el consumidor està disposat a pagar. En cas que el preu els doni una certa rendibilitat, continuen amb la valoració econòmica de la inversió i finalment, el desevolupament del producte final. Per tant, òbviament, no és l’únic factor el fet que realitzin estudis de mercat i de canals de venda, sinó que l’elasticitat del client i la rendibilitat del producte també determinen el disseny. 

 En el cas de l’empresa M4 Pharma tampoc no es tracta de l’únic factor, sinó que poden exigir que un producte determinat sigui inserit en el mercat. 

Els estudis d’audiència de què parlàvem a la pregunta anterior, no determinen el tipus de programació que realitza la Ràdio perquè la finalitat dels estudis és mostrar-los a les empreses alienes que volen “contractar” el servei de fer publicitat. Per tant, no els interessa el resultat dels estudis, sinó que intenten donar un servei el més ampli possible que abasti tots els gustos o preferències.

El següent esquema resumeix les idees donades en aquesta pregunta i en l’anterior.

	Empreses / Entitats
	Pregunta 12
	Pregunta 13

	Ajuntament de Sant Cugat
	Consell de Districtes: què es necessita
Consell de Ciutat: es determinen les necessitats per Ple.

De vegades estudis de mercat.
	

	Ajuntament de Sabadell
	Consell de Districtes: què es necessita
Consell de Ciutat: es determinen les necessitats per Ple.

De vegades estudis de mercat.
	

	CAP
	Enquestes de salut a la gent, estudis de salut dels territoris i opinió d’experts sanitaris.
	

	IES Joaquima Pla i Farreras
	Una llei marca les necessitats.
	

	Campofrío
	Estudis de mercat externs i propis sobre: preferències i necessitats del consumidor i canals de venda.
	L’elasticitat del consumidor i la rendibilitat



	Intermón Oxfam
	Estudis de mercat propis.
	

	Blue Moon
	Confiança amb els proveïdors i experiència d’anys enrere. 
	

	Ràdio Sant Cugat
	Estudis d’audiència.
	

	Porcelanosa
	Estudis de mercat.
	L’esperit d’innovació.

	Seat
	Estudis de mercat.
	

	Caixa de Sabadell
	Estudis de mercat.
	Còpia de serveis d’altres bancs perquè són força requerits.

	M4 Pharma
	Estudis de mercat externs.
	Exigir que un producte determinat sigui inserit en el mercat.


14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es crei la necessitat?

Normalment, Intermón compra allò que el Tercer Món ven sense parar-se a pensar gaire si es vendrà de forma espectacular a Europa. Els productes que compren són: cafè, sal, herbes, arròs, quinina, “palmitos”, melmelades, te... productes de primera necessitat, normalment. Els camperols que tenen un terreny per a cultivar, com a mínim poden menjar amb el Comerç Just. Tot el contrari passa a Etiòpia, que com a conseqüència del seu clima sec, no tenen res. Per tant, a banda d’aquest problema que té la població d’Etiòpia, els altres tenen més possibilitats de subsistir. Quedaria contestada la pregunta negant-la perquè la gran majoria dels productes que venen són de primera necessitat o força consumits per països desenvolupats
.  

En realitat, l’institut Pla i Farreras hauria de crear el servei, el tipus de nivell que ha de donar a les classes, però a la pràctica no és així degut a la complexitat de l’alumnat. Per tant, és possible que succeís, però difícilment es donaria que tots els estudiants d’una classe reunissin els trets d’estudiants ideals.   

En el cas de l’Ajuntament de Sant Cugat i de Sabadell, de vegades, decideixen avançar-se a les necessitats de la població perquè ho han vist de fer a altres municipis i finalment els nous serveis són acceptats. És a dir que quan es fa, s’accepta.

D’altra banda, Carmen Reberte i Pere Parisa, que responen en nom de la Ràdio Sant Cugat, neguen aquest fenomen. Afirmen, doncs, fer una programació específica que és la que volen els seus oïdors. Per la seva banda, empreses com la Caixa de Sabadell, Porcelanosa Catalunya, M4 Pharma i el CAP, ho neguen rotundament, també. D’altres com Seat, expliquen que no té perquè ja que els estudis previs ho solen impossibilitar.   

En canvi, tant Campofrío com Blue Moon veuen possible que ocorri malgrat que en cas de no vendre els productes nous es corre el risc que el cost final del producte no sigui competitiu i que no hi hagi beneficis.

Aquest quadre i el següent gràfic sintetitzen les idees plantejades anteriorment.

	Sí possibilitat
	No possibilitat

	Ajuntament de Sant Cugat
	IES Joaquima Pla i Farreras

	Ajuntament de Sabadell
	Ràdio Sant Cugat

	Campofrío Alimentación
	Caixa Sabadell

	Blue Moon
	Porcelanosa Catalunya

	
	M4 Pharma

	
	CAP

	
	Seat
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15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Els mecanismes que utilitza Intermón Oxfam per a distribuir els seus productes són les activitats que realitzen: la Festa de la Tardor, el Comerç Just, el dia de Sant Jordi, el dia de l’Esperança... També es venen a la botiga Iona del Carrer Major que defensa el comerç just. Donen a conéixer els seus productes a la ràdio, la televisió, la premsa, etc. A més, utilitzen la difusió oral per recomenar els productes que ells mateixos han tastat prèviament. Això implica una major confiança del consumidor a l’hora de comprar.

Aquest últim mecanisme és el que els clients satisfets amb les compres a Blue Moon duen a la pràctica. També es fa publicitat amb les bosses.

L’Ajuntament de Sabadell i el de Sant Cugat també utilitzen aquests mitjans de comunicació; els diaris o les pàgines web. A més a més, convoquen actes o sessions.

Els alumnes de l’IES Pla i Farreras, estan adscrits per zones geogràfiques, per tant, l’insitut no fa cap mena de campanya per aconseguir que s’hi inscriguin. No obstant això, és cert que a través dels mitjans de comunicació, el professorat ha intentat, reiteradament, que activitats que realitzen com la “Setmana de la Ciència” es coneguéssin a fora de l’institut
. 

La Ràdio de Sant Cugat, per la seva banda, fa campanyes publicitàries d’imatge de forma indirecta a través dels logotips dels micròfons i de la unitat mòbil. El fet d’estar present, ja implica fer publicitat de l’entitat. 
En primer lloc, Campofrío realitza diferents tests per conèixer si els seus clients es troben allà on es vol distribuir els productes. Si el resultat d’aquestes enquestes així ho avala, intenten dur a terme una distribució eficaç invertint en els mitjans necessaris. Finalment, en un termini d’entre vint-i-quatre a quaranta-vuit hores, distribueixen els béns per tot el país des de dos grans magatzems.

M4 Pharma, per donar a conéixer els seus productes, ho fa de dues maneres diferents. Per què coneguem fàrmacs que no necessiten recepta mèdica, realitzen anuncis publicitaris per mitjà de la televisió. Altrament, en cas que necessitem medicines per tractar una malaltia més seriosa, no un simple refredat, ens ho recomenarà el nostre metge. En aquests casos, l’empresa el que fa és disposar de personal qualificat que es desplaça als hospitals o centres sanitàris per aconsellar el metge que aquell producte és efectiu. D’igual manera passa amb el CAP de Sant Cugat del Vallès. Referent a la seva distribució, tant els metges com les farmàcies són els protagonistes.

  

Porcelanosa, per la seva banda, dóna a conéixer els seus productes amb les fires del sector, amb la seva presència en els mitjans de comunicació
 i a través d’actes amb els seus distribuïdors i clients. De canals de distribució en tenen tres, un dels quals és les botigues pròpies de què disposen, un altre l’extensa xarxa de magatzems repartits a tota Catalunya i el seu equip professional de comercials.

Per últim, la Seat i la Caixa de Sabadell també donen a conèixer els seus productes o serveis a través de la publicitat. A més d’això, l’entitat de crèdit utlitza l’Obra Social per mitjà de la qual contribueix a garantir o a afavorir el benestar social.

A continuació exposem els diferents factors amb els quals les empreses donen a conèixer els seus productes o serveis.

Activitats socials






1) Directes com festes, comerç just, etc.

Intermón Oxfam

2) Indirectes com l’obra social



Caixa Sabadell

Publicitat

1) Difusió





Intermón Oxfam

2) A través de bosses de la botiga


Blue Moon

3) Logotips dels micròfons



Ràdio Sant Cugat

4) Mitjans de comunicació


Ajuntaments de Sabadell, Ajuntament  

de Sant Cugat, IES Joaquima Pla i  

Farreras, M4 Phrama, Porcelanosa Catalunya, Seat i Caixa de Sabadell

5) Fires del sector




Porcelanosa Catalunya

Imposició externa als afers de de l’entitat

IES Joaquima Pla i Farreras

Actes amb distribuidors i clients 


Porcelanosa Catalunya

Personal qualificat.






Desplaçament als centres sanitaris


M4 Pharma i CAP

Investigació en els mitjans desconeguts 

Campofrío Alimentación

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

De perfils de clients no se n’han vist gaires en les diferents respostes que ens han anat donant. Potser es degui, en part, segons si hi ha una gran varietat de clients-consumidors o no, al tipus de producte o servei, la publicitat, etc. 

La solidaritat és el tret que millor descriu el client d’Intermón. Alhora, aquest grau d’altruïsme fa que la campanya publicitàrio no sigui condicionada ja que els objectius de l’entitat i el tret dels clients encaixa notòriament.

Tot el contrari passa a l’IES Joaquima Pla i Farreras. Els “clients” són alumnes amb edats  d’entre 12 i 18 anys. D’igual manera que hi ha molta diversitat entre els alumnes, n’hi ha en el tipus de servei, en aquest cas. No es pot parlar de campanyes publicitàries perquè, com diem en altres preguntes anteriors, l’alumnat ja ve establert i la publicitat no hi influeix.  

Aquesta diversitat existeix en els habitants d’una ciutat com Sant Cugat i com Sabadell. En canvi, a diferència de l’anterior, en aquests dos casos, ambdós Ajuntaments afirmen que aquests “clients” condicionen les campanyes publicitàries ja que depenent del tipus de client, s’emprarà una campanya o una altra. 

El tipus d’oients de la Ràdio coincideixen amb els dels Ajuntaments; no existeix un perfil o prototip definit sinó que abunda la diversitat. Quant a si aquests condicionen la campanya publicitària, la resposta seria que no ja que la Ràdio Sant Cugat, com es diu anteriorment, realitza una publicitat visual a través de les icones que es troben als micròfons o a la unitat mòbil. El fet de trobar-se a tot arreu fa que la gent els vegi i els conegui. 

Els clients de Campofrío són molt diferents entre ells i és per aquest motiu que l’empresa fabrica diferents i diversos productes. El tipus de client sí que condiciona la campanya publicitària en aquest cas.

El perfil dels consumidors de l’empresa M4 Pharma són tots aquells qui pateixen una 

malaltia tan seriosa com lleu. Com a conseqüència d’aquest factor que engloba a tots els consumidors, la campanya publicitària no es veu condicionada
. 

Jaume Ambrós, agent econòmic de l’empresa Seat no ens explica quin tipus de clients tenen, no obstant això, afirma que aquests condicionen la seva campanya publicitària.

Dones d’uns 30 fins els 55 anys que treballen, casades o amb parella són les consumidores més típiques dels productes de Blue Moon. A més a més d’aquest estat civil, presenten un nivell adquisitiu mitjà-alt. En aquest cas, per manca de publicitat, no ens poden contestar a la segona part de la pregunta.

Pel què fa als clients de la Caixa de Sabadell, són persones amb més de 65 anys, jubilats i amb una capacitat adquisitiva mitjana-baixa, majoritàriament. En relació amb el tipus de publicitat, és condicionada pels primers, òbviament, donat que depenent del servei i del client a qui es destina, s’intentarà remarcar unes preferències o unes altres.

Aquest col·lectiu també és el més representatiu dels clients del CAP i també condicionen, no només ells, sinó els altres clients, el tipus de publicitat.

Porcelanosa Catalunya, d’altra banda, tenen clients des de 30 fins els 65 anys amb una economia mitjana-elevada. Josep Luís Galán ens explica que sí que condiciona.

En general, les respostes a aquesta pregunta es poden esquematitzar de la manera següent:

	Empresa o entitat
	Perfil dels clients
	Condicionament

 Sí          No

	Intermón Oxfam
	Solidaritat
	
	x

	IES Joaquima Pla i Farreras
	diversitat
	
	x

	Ajuntament de Sant Cugat
	diversitat
	x
	

	Ajuntament de Sabadell
	diversitat
	x
	

	Ràdio Sant Cugat
	diversitat
	
	x

	Campofrío
	diversitat
	x
	

	M4 Pharma
	malalts
	
	x

	Seat
	--
	x
	

	Blue Moon
	Dones treballadores. Edat: 30-55. Amb parella. Nivell adquisitiu mitjà-alt
	--
	--

	Caixa de Sabadell
	Persones jubilades. Edat ≥ 65. Nivell adquisitiu mitjà-baix
	x
	

	CAP
	Persones jubilades. Edat ≥ 65. Nivell adquisitiu mitjà-baix
	x
	

	Porcelanosa Catalunya
	Edat 30 – 65. Capacitat adquisitiva mitjana-alta
	x
	


17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

En el cas de l’entitat Intermón Oxfam, cap tret dels seus clients els condiciona en la realització de la seva activitat. Aquest fet també passa si parlem de Ràdio Sant Cugat com en el cas de M4 Pharma. A més, Esther Eri, agent econòmic de l’Ajuntament de Sabadell respon que no existeix cap factor ja sigui econòmic, cultural o social que hi influeixi, a diferència del que opina la portaveu de l’Ajuntament de Sant Cugat. Probablement aquesta gran diferència es degui a què una de les dues pot parlar en relació a la publicitat que es fa mentre que l’altra es refereix al tipus de servei que l’entitat ofereix als ciutadans i ciutadanes. L’Ajuntament de Sant Cugat, així doncs, recolza aquesta segona idea ja que segons el tipus de servei, condiciona més el nivell cultural, el social o bé l’econòmic. 

Quan es parla de la importància del nivell econòmic en els clients o consumidors que té una empresa, es pot fer una idea de quina mena d’organització es tracta. En aquest sentit, parlem de Campofrío Alimentación, la Seat i Porcelanosa Catalunya. A més d’aquestes que comparteixen el tret econòmic del consumidor estrictament, en el cas del Servei Sanitari, el nivell cultural també és força important. El motiu de tots dos trets és que, a mesura que la població adquiereix un nivell cultural i econòmic més elevat, augmenta la demanda del servei en qüestió. Per tant, són tots dos trets rellevants en la quantitat de servei ofert, malgrat que l’augment de la demanda no ocasiona millors beneficis per al CAP.

Tot i que Belén Latorre no ens expliqui quin és el tret del client que més condiciona a Caixa de Sabadell, es podria deduir que l’econòmic és el clau.

Beatriz Martíez, gerent de les botigues Blue Moon, pensa que tant el nivell cultural de la gent com l’econòmic hi influeixen de forma considerable. 

Finalment, la procedència dels alumnes de l’IES Joaquima Pla i Farreras és el més important ja que defineix moltes vegades la capacitat que tenen els adolescents del centre per aprendre una llengua i un sistema educatiu nous. Com a resultat, l’inclouríem al nivell social dels alumnes.

Resumim, doncs, tota la informació exposada en aquesta pregunta:  

	Sí condicionament
	No condicionament


	
	Depenent del tipus de servei
	Nivell econòmic
	Nivell cultural
	Nivell social
	

	Intermón Oxfam
	
	
	
	
	x

	IES Joaquima Pla i Farrerras
	
	
	
	x
	

	Ajuntament de Sant Cugat
	x
	
	
	
	

	Ajuntament de Sabadell
	
	
	
	
	x

	Ràdio Sant Cugat
	
	
	
	
	x

	Campofrío Alimentación
	
	x
	
	
	

	M4 Pharma
	
	
	
	
	x

	Seat
	
	x
	
	
	

	Blue Moon
	
	x
	x
	
	

	Caixa de Sabadell
	
	x
	
	
	

	CAP
	
	x
	
	
	

	Porcelanosa Catalunya
	
	x
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18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Amb aquesta pregunta, podem distingir dos grups d’empreses o entitats començant pel fet de si realitzen inversions en publicitat o no.

Les que no en fan, d’anuncis publicitaris i per tant, no poden contestar quin és el prototipus de persones en qui pensen, són: l’IES Joaquima Pla i Farreras i els Ajuntaments de Sant Cugat i de Sabadell.

D’altra banda, es troben les que inverteixen en publicitat que serien: Intermón Oxfam, Ràdio Sant Cugat, Campofrío, M4 Pharma, Seat, Blue Moon
, el CAP, Porcelanosa Catalunya i la Caixa de Sabadell. 

D’aquestes nou últimes, alguns agents econòmics ens han parlat sobre el prototipus, mentre que d’altres no l’han especificat. Persones solidàries són en qui pensa Intermón Oxfam quan elabora un anunci publicitari, gent de Sant Cugat en el cas de la Ràdio, el jovent si es tracta de l’empresa Seat, dones de classe mitjana-alta amb edats d’entre 35 i 60 són les escollides per Porcelanosa o persones amb un nivell intel·lectual mitjà-alt si parlem de Blue Moon. 

En canvi, de les que no hem parlat fins al moment, no en sabem el perfil o el prototipus ja que els corresponents portaveus del CAP, Campofrío, M4 Pharma i la Caixa de Sabadell han estat d’acord que el prototipus és relatiu al tipus de producte o servei que ofereixen.   

Amb el següent quadre resumim les dades anteriors:

	Intermón Oxfam
	Solidàries

	Ràdio Sant Cugat
	Gent de Sant Cugat

	Campofrío
	---

	M4 Pharma
	---

	Seat
	Jovent

	Blue Moon
	Persones amb un nivell intel·lectual mitjà-alt.

	CAP
	---

	Porcelanosa Catalunya
	Dones de classe mitjana-alta amb edats d’entre 35 i 60.

	Caixa de Sabadell
	---


19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Quan hem parlat de costos socials negatius, ens hem referit a la contaminació irreversible que l’empresa pot ocasionar, no obstant això, n’existeixen d’altres que perjudiquen directament l’empobriment d’altres països com a conseqüència dels pactes desiguals entre aquests
. 

En aquesta pregunta, doncs, preguntem pel greu problema mediambiental força relacionat amb la sobreexplotació dels recursos naturals.    

D’igual manera que en el cas anterior, les empreses o entitats entrevistades es divideixen en dos grups un dels quals és el de les organitzacions que no originen costos socials negatius, mentre que en l’altre es troben les que contaminen.

Intermón Oxfam, la Generalitat de Catalunya i Ràdio Sant Cugat no realitzen cap tipus de campanya ni disposen d’un departament específic perquè asseguren no contaminar
. 

L’IES Joaquima Pla i Farreras, l’Ajuntament de Sant Cugat, l’Ajuntament de Sabadell, Campofrío Alimentación, M4 Pharma, Seat i Blue Moon són conscients que generen brossa de paper, cartró, cartutxos de tinta, plàstics, fins i tot brossa inorgànica en el cas de l’IES i ho reciclen. Aquest tipus de contaminació indirecta del medi també és compartit pel CAP, que busca disminuir aquestes despeses i reduir també el consum elèctric, i per Porcelanosa. Aquesta empresa utilitza màquines elèctriques per a evitar l’emissió de gasos contaminants a l’atmosfera, bombetes de baix consum, etc. a més a més del reciclatge dels materials anteriorment esmentats. 

Per dur a terme aquest reciclatge, algunes de les empreses o entitats citades tenen un departament específic que se n’encarrega. L’Ajuntament de Sant Cugat, el de Sabadell, Campofrío
, Porcelanosa i l’empresa Seat en són alguns exemples. Les altres, en canvi, tenen una campanya específica a dins de l’empresa des de la que es porta a cap. 

El següent quadre resumeix les respostes obtingudes: 

	TIPUS
	ENTITAT
	EMPRESA

	Empreses contaminants i recicladores
	Amb departament específic
	Ajuntament de Sant Cugat, Ajuntament de Sabadell, Campofrío, Seat i Porcelanosa Catalunya

	
	Sense departament específic
	IES Joaquima Pla i Farreras, M4 Pharma, Blue Moon i CAP

	Empreses no contaminants
	---
	Intermón Oxfam, Generalitat de Catalunya i Ràdio Sant Cugat


20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

Empreses que porten a cap la seva activitat a altres indrets són Porcelanosa Catalunya, que té filials a tota Espanya i gairebé
 als cinc continents: Estats Units, França, Itàlia i Japó. 

Intermón Oxfam, per la seva banda, és una ONG dividida en dos: Els Intermón “Oxfam” des d’on es recull capital i Intermón, a on es destinen els diners. Holanda, França, Itàlia, EUA, Anglaterra i Espanya són alguns dels dotze Oxfams que hi ha. Després, es troben els països on es realitzen projectes diferents com ara els que recolzen el Comerç Just, d’altres que promouen el desenvolupament del país, la movilització social, etc. Mèxic, Cuba, Haití, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, República Dominicana, Colòmbia, Equador, Perú, Brasil, Bolívia, Paraguay, Xile, Marroc, Sàhara Occidental, Mauritània i molts altres països d’Àfrica i d’Àsia són els que en formen part. 

Campofrío Alimentación és una altra empresa que també comercilitza a altres països a més a més d’Espanya com són Rússia, Rumania, França i Portugal.

La Generalitat de Catalunya, per realitzar l’exercici de les competències pròpies del Govern de la Generalitat, malgrat que no ho sembli, requereix l’exercici de la seva dimensió exterior. Hi ha oficines de la Generalitat a l’exterior, oficines del COPCA
, de l’ICIC, del CIDEM, de Turisme de Catalunya, etc. La majoria d’aquestes oficines es concentren a Europa tot i que també n’hi ha a Amèrica, Àfrica, Oceania i Àsia.

En canvi, tant l’Ajuntament de Sant Cugat com el de Sabadell, així com l’IES Joaquima Pla i Farreras, Ràdio Sant Cugat, la Caixa de Sabadell, CAP, i fins i tot M4 Pharma, Seat i Blue Moon, només es mouen a nivell nacional
.   

Podem observar, en el següent mapa, els punts d’implantació de cada empresa:
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21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Per introduir la llei que regeix el percentatge de treballadors amb algun tipus de discapacitat que una empresa ha de tenir, cal explicar, prèviament, què són les PIME.  Les PIME són les petites i mitjanes empreses. Les empreses petites són les que tenen menys de 50 treballadors, juntament amb un volum de vendes que no sobrepassa els 5 milions d’euros a l’any. Segons la llei Lismi, a partir dels 50 treballadors, aquestes empreses han de contractar una persona amb algun tipus de problema físic o psíquic, o el que és el mateix, que el 2% dels treballadors pateixi algun tipus de discapacitat. És aquest cas concret d’organització, les petites empreses amb menys de 50 treballadors, doncs, que no estan obligades a contractar una persona discapacitada. Per tant, la dimensió de l’empresa pel que fa a la contractació de personal discapacitat és un factor determinant. A partir d’aquest percentatge, el 2%, en poden contractar de més. En cas que superin el 90% de tot el personal que forma l’empresa, aquesta deixa de ser ordinària i s’anomena Centre Especial de Treball
.

D’agents econòmics que no han sabut la resposta n’hi ha dos: Mª Dolors Fontanella d’Intermón Oxfam i Esther Eri que ens parla de l’Ajuntament de Sabadell en general. Tot i així, una de les persones que formen part de SERESA, (Servei de Recaptació de Sabadell), pateix un problema físic, amb la qual cosa, aquesta petita “empresa
” que només compta amb 25 treballadors, ofereix una feina a un discapacitat perquè ho escull lliurement. 

Ràdio Sant Cugat, l’IES Joaquima Pla i Farreras i M4 Pharma són organitzacions que no tenen actualment cap persona amb una discapacitat ja sigui física o mental. Com explicàvem al primer paràgraf, la primera no hi està obligada per tractar-se, com en el cas anterior, d’una empresa o entitat petita la qual gaudeix de més avantatges fiscals proporcionades per l’Estat. Referent a l’institut, en les convocatòries d’oposicions es reserva un 5% de les places a persones amb algun tipus de dicapacitat. Desconeixem la dimensió de M4 Pharma i per tant no podem determinar si compleix o no la llei, o fins i tot si supera el percentatge. A més, la Caixa de Sabadell, no és una petita empresa, i, tot i que Belén Latorre no ens especifiqui el nombre, sabem que decideixen entregar un volum de capital determinat a entitats que recolzen les persones amb discapacitats.

D’altra banda, les que compleixen estrictament la llei amb un 2% de la seva plantilla disminuïda
 es troben l’Ajuntament de Sant Cugat del Vallès, la Generalitat de Catalunya i Campofrío
. A més, ens expliquen que a l’Ajuntament de Sant Cugat hi ha cinc o sis persones amb aquests tipus de problemes, i amb aquestes dades podríem calcular el número de treballadors que el formen.
Que superin segur el percentatge marcat per la llei o, en el cas de les petites empreses, en tinguin per lliure elecció, són la Seat, amb un 15% i Blue Moon que té una persona contractada. 

Per últim, el CAP dóna feina a 8 persones discapacitades mentre que Porcelanosa Catalunya a 1. Torna a sorgir, un cop més el mateix problema que és el no saber de quin tipus d’empresa es tracta. Només podem pensar que Porcelanosa Catalunya, igual que el CAP no són petites ja que el nombre de treballadors de l’entitat pública i volum de facturació de l’empresa privada segurament superin els propis de les petites empreses. 

Amb el següent quadre, juntament amb el gràfic, resumim les respostes obtingudes:

	Cap persona
	Compleixen el 2%
	Més del mínim requerit
	Percentatge desconegut

	IES Joaquima Pla i Farreras, Ràdio Sant Cugat i M4 Pharma
	Ajuntament de Sant Cugat, Generalitat de Catalunya i Campofrío
	Seat i Blue Moon
	Intermón Oxfam, Ajuntament de Sabadell, Porcelanosa Catalunya, CAP i Caixa de Sabadell
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22. Qui i com es contracta un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Totes les entitats públiques ens expliquen que per a contractar un treballador ho fan a través d’oposicios o concurs públic. Prèviament, però, el personal ha d’haver assolit un cert nivell d’estudis que depèn, en cada cas, del lloc de treball i de l’entitat. Per exemple, l’Ajuntament de Sabadell i el de Sant Cugat realitzen concursos públics o oposicions amb els quals no es poden exigir cap perfil personal en concret però sí uns coneixements i unes titulacions determinades. A més de fer-se a través de concurs públic, l’Ajuntament de Sant Cugat pot fer contractes laborals als seus treballadors on es demanen perfils i actituds com ara per cobrir un lloc de treball de cara al públic, on atendre correctament els ciutadans és un requisit bàsic i imprescindible. La Generalitat de Catalunya és una altra entitat que també selecciona els seus treballadors a través d’aquesta via, d’igual manera que el Departament d’Ensenyament proposa a l’IES Joaquima Pla i Farreras el personal que es demana. Per la seva banda, Ràdio Sant Cugat forma part de les entitats que, a partir de convocatòria pública anunciada en els mitjans escrits, informa la gent disposada a treballar. Demanen, en general, gent jove amb estudis depenent de l’àmbit, del lloc de treball. Possiblement, aquesta manera d’actuar es degui, en part, a què és una entitat vinculada a l’Ajuntament de Sant Cugat, que, com hem dit, utilitza aquest mateix mecanisme per a escollir els treballadors que el formen. Finalment, el CAP de Sant Cugat requereix personal que hagi estudiat la carrera universitària de medicina, i també és a través de concurs públic que realitzen la selecció. 

A diferència de les anteriors, les següents empreses no utilitzen el concurs públic, sinó que  algunes d’elles decideixen, o bé els departaments, o bé els socis, etc. el perfil que es necessita, el nivell d’estudis i, finalment, seleccionen aquell qui més s’hi apropa. Campofrío i Porcelanosa Catalunya busquen un perfil determinat com també ho fa Blue Moon. Els trets més importants que demana aquesta última són dinamisme, extroversió, bona presència, etc, mentre que Porcelanosa aposta per la paciència, les ganes de treballar i de superar-se. A partir d’aquí, empreses com M4 Pharma i Caixa de Sabadell demanen uns determinats estudis universitaris que van des dels de grau mitjà fins als de grau superior. Juntament amb aquestes, es troba Seat que a més demana estudis mèdics així com Intermón Oxfam que requereix unes proves abans que un voluntari esdevingui fix en l’entitat.
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23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

D’igual forma que en el cas anterior, algunes de les entitats entrevistades “obliguen” d’alguna manera els treballadors a assolir una preparació intel·lectual com és el cas de les oposicions amb la finalitat d’aconseguir pujar de càrrec o esdevenir fix.

Com a exemple trobem l’IES Joaquima Pla i Farreras. Cristina Puig, la seva portaveu, ens explica que el professorat per poder esdevenir fix, passa, primerament, per un procés selectiu i més tard ha d’aprovar unes oposicions. En canvi, per pujar de càrrec, es realitzen votacions. Respecte al nomenament fix d’un empleat, la Generalitat de Catalunya realitza el mateix procés que l’IES probablement perquè es tracta del mateix tipus de treballador, funcionaris, malgrat la carrera estudiada i el tipus de treball. Finalment, el CAP comparteix també el procés.    

En el cas de l’Ajuntament de Sant Cugat i en el de Sabadell, tot treballador que tingui un contracte laboral indefinit o unes oposicions és fix. En canvi, si el seu contracte és temporal ja que cobreix una plaça d’un altre treballador de baixa per la raó que sigui, només pot esdevenir fix si es presenta a unes oposicions i les guanya o si li ofereixen un contracte laboral indefinit.

L’empresa Seat recorre a exàmens, a diferència de Campofrío que observen de forma pràctica, després de contactes de prova si aquell grup de persones està qualificat per entrar a formar part de l’empresa de forma definitiva.

D’altra banda, qualsevol treballador de la botiga Blue Moon sempre és fix, malgrat que no pot pujar de càrrec perquè no hi ha un organigrama específic. Una cosa semblant ocorre amb Ràdio Sant Cugat, que no presenta una diversitat de càrrecs amb la qual cosa és difícil que els treballadors que la formen el canviin. 

Referent a l’empresa Porcelanosa Catalunya i a Caixa de Sabadell, tenen present la capacitat i l’interès pel treball i la involucració del personal amb l’empresa, fomenten el ser una persona activa. Tots aquests aspectes són els que porten al treballador a assolir càrrecs més importants. 

Per últim, M4 Pharma fa contractes amb termini d’un any pels que no són fixos a l’empresa i a partir d’aquest període, passen a esdevenir fixos. 

El següent quadre recull tota la informació donada en aquesta pregunta:

	Empresa o entitat
	Pujar de càrrec
	Esdevenir fix

	IES Joaquima Pla i Farreras
	Votacions
	Procés selectiu i oposicions

	Generalitat de Catalunya
	---
	Oposicions

	CAP
	---
	Oposicions

	Ajuntament de Sant Cugat
	---
	Contracte laboral indefinit o oposicions

	Ajuntament de Sabadell
	---
	Contracte laboral indefinit o oposicions

	Seat
	---
	Exàmens

	Campofrío Alimentación
	---
	Contractes de prova

	Blue Moon
	No es pot pujar per motius de pocs càrrecs en l’organigrama
	Treballar per a la botiga ja implica ser fix.

	Ràdio Sant Cugat
	No es pot pujar per motius de pocs càrrecs en l’organigrama
	---

	Porcelanosa Catalunya
	---
	Capacitat i interès pel treball

	Caixa Sabadell
	---
	Involucració amb l’empresa. Ser una persona activa.

	M4 Pharma
	---
	Contractes laborals de termini superior a un any. 


24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Amb aquestes dues qüestions ens plantegem observar quina mena de càrrecs existeixen en les diferents empreses i buscar, si és possible, algunes similituts. A més, amb la segona qüestió, mirem si es trenca amb el tòpic que els homes solen ocupar els càrrecs més importants mentre que per a les dones es destinen els de menys importància, o no. La informació donada, almenys a primera vista, semblarà correspondre’s amb el tipus d’empresa en cada cas. 

D’entrada, observem que l’única semblança que comparteixen totes les empreses i entitats entrevistades respecte les seves estructures internes, els seus organigrames, és les constitucions jeràrquiques d’aquestes.

Un Gerent és el treballador amb més responsabilitat d’Intermón Oxfam. A continuació, els Coordinadors de totes les seus d’Espanya es troben per sobre dels Coordinadors de cada província. Mª Dolors Fontanella, representant de l’entitat, no ens ha pogut contestar la segona qüestió plantejada.

En el cas de la Generalitat de Catalunya, els consellers ocupen els càrrecs més importants. No sabem, però, si es tracta del sector masculí o del femení que els representen per majoria. Tot i així, a la seva pàgina web
, facilitada per Alba Currià, s’observa que el percentatge de dones supera amb un 66% el d’homes que es manté en un 44%.  
A l’IES Joaquima Pla i Farreras, la jerarquia de què parlàvem té un caràcter més aviat oficial del que en realitat és. El Director és la persona més important del centre. Darrera d’aquest es troba el Cap d’Estudis, el Coordinador Pedagògic i en acabat el Secretari. Aquests quatre càrrecs són els que ocupen la posició més alta. Referent al sexe, són dues dones i dos homes els que ocupen aquests càrrercs, actualment.  

La següent societat, Blue Moon, té un organigrama jeràrquic poc extens composat per els encarregats i els dependents. Per tant, els primers formarien part dels càrrecs que ens interessen en aquesta pregunta. Dues encarregades i tan sols un encarregat els formen.

També són les dones del CAP de Sant Cugat del Vallès que superen en nombre als homes que hi treballen. Els caps més importants són Consellera de Salut, Secretària General del Departament i Director del Servei Català de la Salut.

En el cas dels Ajuntaments, ambdues representants de les respectives entitats han respost de forma diferent. És possible que una agent econòmica es referís estrictament a l’Ajuntament i l’altra eglobés més a la unitat política. L’Alcalde, el Tinent d’Alcalde i els Caps de Servei, de Sessió i de Negociat són els càrrecs més importants. El 70% d’aquests, a més, és ocupat per homes, mentre que hi ha més dones a personal administratiu. D’altra banda, referent a l’Ajuntament de Sabadell, sabem que l’Alcalde i els Regidors són els agents més importants a nivell polític. Tot i així, Esther Eri ens explica que a nivell administratiu, els càrrecs són Gerents i Administradors. En tots dos casos el percentatge està bastant igualat. 

Els treballadors de Ràdio Sant Cugat responen les ordres del seu Director, Subdirector i Coordinador. Quant a sexe que els ocupen, parlem de dos homes i d’una dona. 

Campofrío Alimentación és una empresa, que a diferència de totes les anteriors, comença ja a presentar clares diferències entre el nombre de dones i d’homes que ocupen càrrecs importants. El Director General de Campofrío, juntament amb el d’Iberia i tot el seu Comité formen el cim de la piràmide jeràrquica d’aquesta empresa. D’aquests, només dues persones són dones.

M4 Pharma, per la seva banda, compta amb el Director General, el Director Comercial i el Director Financer, tots homes, per organitzar l’activitat de l’empresa. Aquest fet és compartit amb Seat, els llocs més importants de la qual són una única presidència per sobre de quatre sotpresidents. A més d’aquestes dues, el nucli més important de la Caixa de Sabadell és el seu Equip Directiu, compost des que va ser fundada, per homes
. En acabat, l’empresa Porcelanosa Catalunya també compta amb un grup d’homes que la dirigeixen. Els càrrecs més importants són Gerent Financer, Responsable de Recursos Humans i Director Comercial.

Presentem, amb els següents organigrames, els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de cada empresa o entitat.
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25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?

Aquesta pregunta requeria, així com la següent, la número 26, un posicionament més subjectiu ja que són preguntes que engloben més termes teòrics i acadèmics que no pas pràctics. Per tant, pel fet de no assemblar-se tant al treball pràctic en si de cadascun dels agents entrevistats, obra, d’alguna manera, aquesta subjectivitat que acabem d’esmentar. 

D’agents econòmics que opinen que l’economia s’assembla de forma considerable o total a les ciències socials es troben: Sílvia Vilaseca, de l’Ajuntament de Sant Cugat; Alba Currià, funcionària de la Generalitat de Catalunya; Carmen Reberte i Pere Parisa, representants de Ràdio Sant Cugat; Daniel Santillo, de l’empresa M4 Pharma; Jaume Ambrós, en nom de la Seat; Beatriz Martínez, generent de Blue Moon i per últim, Belén Latorre, de Caixa de Sabadell, qui pensa que les relacions que es desencadenen amb les persones fan que l’economia s’apropi més a les ciències socials.

En canvi, d’altres com Mª Dolors Fontanella, representant d’Intermón Oxfam; Cristina Puig, de l’institut Joaquima Pla i Farreras; Josep Lluís Galán, gerent de Porcelanosa Catalunya; Antonio Villatoro, de Campofrío; Josep Antoni Teixidó, del Centre Assistencial Primari i Esther Eri, agent econòmic de l’Ajuntament de Sabadell sostenen que l’economia és una ciència moldejable que oscil·la entre ambdós tipus de ciències i que, depenent del tema a tractar, s’assembla més a les naturals o a les socials. A més, aquesta última entrevistada, Esther Eri, opina que els components que fan que l’economia s’assembli a les ciències formals o socials són els diferents criteris personals de les persones a l’hora de decidir quin producte o servei li afavoirà, mentre que quant al component natural destacarien els estudis estadístics i matemàtics d’aquestes opinions.   

La gràfica següent recull aquestes dades:
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26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?

Aquesta pregunta ha plantejat algunes dificultats als entrevistats ja que, a més a més de desconèixer la part teòrica de l’economia, és possible que a algunes d’aquestes persones no els hagi interessat gaire la pregunta. Un exemple d’aquest cas és el de l’institut Joaquima Pla i Farreras, Porcelanosa Catalunya i Caixa de Sabadell. L’excepció és Josep Antoni Teixidó, del CAP de Sant Cugat, qui pensa que la investigació econòmica actual s’hauria de fomentar molt més del que es fa, sense donar importància al nivell d’estudis en el que es doni, recolzant la idea de la seva investigació teòrica i demostració pràctica com a únics aspectes a destacar.

Per aquesta línia de pensament, Sílvia Vilaseca, de l’Ajuntament de Sant Cugat i Antonio Villatoro, de l’empresa Campofrío Alimentación pensen que la investigació no només ha de ser teòrica, sino que ha de ser possible la seva aplicació pràctica. Aquesta opinió és del tot compartida per Beatriz Martínez, gerent i sòcia de la botiga Blue Moon, que pensa que els greus problemes econòmics que presenten dues terceres parts del planeta haurien de ser estudiats i solucionats eficaçment.  

D’altra banda, d’altres agents econòmics veuen clara la idea que tota investigació econòmica s’ha de dur a terme a partir d’un nivell universitari bàsic i desenvolupar-se a fons amb tesis doctorals i postgraus. Ràdio Sant Cugat, l’Ajuntament de Sabadell, Intermón Oxfam, M4 Pharma i la Seat així ho recolzen. 

Des de la Generalitat expressen la necessitat que es faci més recerca en el camp de l’economia financera.

En general, les respostes a aquesta pregunta es poden esquematitzar de la manera següent:
	NS/NC
	Investigació pràctica i teòrica


	Investigació a nivell universitari

	Joaquima Pla i Farreras
	CAP
	Ràdio Sant Cugat

	Porcelanosa Catalunya
	Ajuntament de Sant Cugat
	Ajuntament de Sabadell

	Caixa de Sabadell
	Campofrío Alimentación
	Intermón Oxfam

	
	Blue Moon
	M4 Pharma

	
	  
	Seat


CONCLUSIONS

A la introducció d’aquest treball de recerca, entre altres coses, hem parlat sobre els tres factors a partir dels quals és possible de realitzar diferents classificacions de diverses empreses.

Si els recordem, podem observar que la dimensió d’una empresa, com afirmàvem, es relaciona amb la seva capacitat de producció i per estudiar-la és necessari l’estudi previ del seu volum de facturació (criteri econòmic),  del seu nivell tecnològic (criteri tècnic), de la quantitat de béns, drets i obligacions que té (patrimonial) i del nombre de treballadors i la seva estructura o organització interna (criteri organitzatiu).  

Estretament vinculada amb el tipus de subjecte de la possessió de l’empresa, una segona possible classificació es podria realitzar segons la propietat de tot aquest capital. Quan el posseïdor sigui una persona física o jurídica particular, l’empresa serà privada, mentre que si és l’Estat o una entitat pública la propietaria d’aquesta, l’empresa serà considerada com a pública. A més, recordem la possibilitat que ambdós tipus d’agents comparteixin la propietat d’una organització, tot i que, com hem vist al llarg del desenvolupament del nostre treball, pràcticament
 no hem requerit l’experiència de cap empresa mixta. 
Esmentàvem la tercera classificació quan a l’estructura jurídica de l’empresa. A més a més de les anomenades societats individuals i de socis o societàries, podríem fer una petita exposició dels diferents tipus englobats ja en les societats individuals i de socis que ens servirà de base per a les conclusions definitives explicades més endavant. 

D’empreses individuals el propietari de les quals és una única persona n’hi de dos tipus: Empresari o Empresària Individual i Societat Civil Privada
. D’altra banda, entre les empreses societàries hi ha: la Societat Civil Pública, Col·lectiva, Comanditària Simple, Comanditària per Accions, De Responsabilitat Limitada, Anònima i Laboral. 

L’últim criteri per a la classificació de les empreses és si són lucratives, o si són de caràcter solidari.  

Un cop hem recordat què buscàvem quan començavem el treball, cal donar pas a les semblances que hem anat obsvervant fins al moment. 

Els objectius de tota empresa privada són de caràcter intern, afavoreixen la pròpia empresa quant a beneficis monetaris, d’imatge, de consolidació, d’expansió i creixement i per últim, en relació a l’interacció o el tracte amb el client. No obstant això, M4 Pharma origina de forma indirecta, un benestar a la societat en tant que els medicaments porporcionen salut. Tot i així, aquest no és l’objectiu principal de l’empresa. Com a excepció, Intermón Oxfam és una empresa privada l’objectiu de la qual és atorgar benestar a un determinat grup social. Per aquest motiu, potser, està tan ben vista, pel fet de ser una empresa privada encarregada d’afavorir individus sense recursos.

La segona pregunta ens plantejava quins òrgans eren els encarregats de fixar els objectius de cada empresa. En general, les empreses de tipus privat es regeixen per una Junta Directiva o un Consell d’Administració que, de vegades, es correspon als propietaris de l’empresa. Aquest últim, accentua encara més els interessos clarament econòmics d’aquestes organitzacions, mentre que a les entitats públiques no hi ha òrgans estrictament consensuats
, sinó que l’Administració Pública ja sigui local, autonòmica o estatal supervisa tota aquesta gestió. A més, en aquestes entitats públiques, és el personal vinculat amb la política qui fixa els objectius econòmics de la Generalitat de Catalunya i dels dos Ajuntaments, organitzacions de grans dimensions. En canvi, en entitats de dins d’aquestes, com el CAP, l’IES Joaquima Pla i Farreras i Ràdio Sant Cugat, són els Equips Directius els que marquen els objectius.

La majoria d’empreses grans contracten els serveis d’auditories externes al marge del grau d’ús que se’n faci. Aquest fet exemplifica la present dificultat d’administració d’aquestes grans empreses. En canvi, les organitzacions mitjanes-petites es valen de mecanismes propis com són departaments de dins de l’elles mateixes, com el departament de control i qualitat, ja que en aquests casos la gestió econòmica no és a gran escala com en els anteriors. 

Les empreses petites i en el cas de les públiques que no compten amb personal funcionari no es preocupen d’afavorir els seus treballadors amb incentius d’assistència social, com és el cas de Blue Moon i de Ràdio Sant Cugat. En canvi, totes les altres empreses i entitats sí que decideixen invertir en aquest tipus d’ajudes. En canvi, les empreses privades que produeixen i/o venen un bé material a uns consumidors o clients determinats solen oferir cursos de formació als seus treballadors ja que, en tractar-se d’una feina eminentment pràctica els empleats estan disposats a millorar el seu nivell competencial dins de l’empresa.

 Una de les conclusions més òbvies a les quals hem pogut arribar és que no sempre és rentable la compra de mercaderies a baix preu ja que la qualitat dels productes finals en pot resultar perjudicada.

En general, no només els recursos econòmics de les persones és un factor a tenir en compte en la pujada de preus dels productes, sinó que és important conèixer les preferències del consumidor, ja que es pot donar el cas que determinats clients amb un nivell adquisitiu mitjà-alt, com per exemple el clients de Porcelanosa, mantinguin la seva demanda malgrat que els preus canviïn, ja sigui a l’alça o a la baixa. Amb la qual cosa, cal tenir present, ens plantegen tots els agents econòmics entrevistats, més d’un factor.

Els estudis de mercat que tota empresa privada realitza, a excepció de Blue Moon que es guia de fonts properes i d’anys d’experiència, són els elements més importants per conèixer les preferències dels clients-consumidors i per tant per assolir els objectius. Les entitats públiques també en realitzen tot i que amb menor freqüència, en general.

 A exepció d’M4 Pharma i Intermón Oxfam, el nivell econòmic del client-consumidor, és, sense dubte, el tret dels clients que més condiciona aspectes com el tipus de producte o de servei que ofereixen les empreses privades, la quantitat de béns venuts i de serveis contractats, etcètera.

A l’hora de realitzar una contractació, totes les entitats públiques convoquen oposicions, també anomenades concurs públic, i, immediatament, les persones que superen les proves, obtenen un lloc de treball fix determinat. En canvi, a l’empresa privada, són els departaments, com el de Recursos Humans, els que s’encarreguen de contractar nous treballadors. En aquest cas, valoren, a més a més del nivell d’estudis adquirits, un perfil i una actitud determinats. 

Les empreses públiques tenen menys llibertat per escollir les empreses proveïdores de matèries primeres, béns mobles o subministrament (continuats o de material fungible)  donat que es regeixen per la Llei de contractes de l’Administració Pública. En canvi, les empreses privades, tenen l’opció de decidir la seva empresa proveïdora d’entre un ampli ventall de possibilitats. 

En general, qualsevol organigrama horitzontal implica una distribució de la responsabilitat més equitativa, mentre que en els organigrames verticals es marca molt més els diversos graus d’aquesta responsabilitat que els diferents càrrecs assoleixen. Blue Moon, M4 Pharma, Campofrío, Caixa de Sabadell i la Generalitat de Catalunya formen part de les empreses o entitats que decideixen de forma “democràtica”, en equip, allà on l’empresa ha d’arribar. En canvi, els organigrames de totes les altres empreses: CAP, Ràdio Sant Cugat, Porcelanosa Catalunya, Seat, Ajuntament de Sant Cugat, Ajuntament de Sabadell, Intermón Oxfam i IES Joaquima Pla i Farreras s’organitzen en forma vertical. Cal destacar, però, que l’IES Joaquima Pla i Farreras, tot i que formalment té un organigrama vertical, a la pràctica no es perceben clares diferències entre els diferents càrrecs. 

Annex 1

ENQUESTA

Mª Dolors Fontanella Roig

Intermón Oxfam

Comissió

Recursos Humans

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

Intermón Oxfam és una ONG i com a tal no té una finalitat econòmica ni lucrativa, sinó que el que tracta d’aconseguir és recaptar diners per fer projectes destinats a ajudar el tercer món. Sí que hi ha persones que cobren diners perquè aquest és el seu sou ja que s’hi dediquen al 100% però la veritat és que d’unes 1700 persones que estem treballant a Intermón a tota Espanya, només 200 cobren. 

Aquesta empresa ha entrat dins de l’Oxfam i la gent diu que és una multinacional en el sentit que ens lucrem de la nostra activitat, però és tot just el contrari donat que pel fet de trobar-se arreu del món no significa que funcioni propiament com a multinacional.  

El motiu és invertir en aquesta societat per aconseguir el benestar i tenir una vida digne en tots els països que no tenen ni educació, ni sanitat, ni habitatge i que mereixen la mateixa igualtat que nosaltres. 

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

La Directora, la Gerent, que realitzen la gestió econòmica, i un Patronat de 16 persones.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

Fa poc que comptem amb una auditoria aquí a Espanya i s’encarrega de controlar que no es faci un mal ús de tots els pressupostos. Si es fes aquest mal ús, es retirarien els pressupostos, fins que les comunitats tornenarem aquests diners.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Com he dit abans, la Directora, la Gerent i el Patronat posen en comú les propostes de treball i deliberen uns objectius acceptats pels 18.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

Sí que existeixen uns beneficis a Intermón Oxfam, ja que als socis o els donants els interessa que el Tercer Món en surtin afavorits. Per exemple, quan fem el nostre “Comerç Just” obtenim un benefici però aquest se l’emporta el camperol dels països subdesenvolupats a qui comprem els productes a un preu just. Comprem el cafè a l’artesà al preu que toca, a l’artesà li comprem els seus productes al preu que toca. Els europeus o els nord-americans els fem un preu digne perquè puguin subsistir en el seu propi país. D’aquesta manera, a poc a poc, ells també obtenen certs beneficis i com que ja tenen un mínim, els nens poden anar a l’escola en lloc de treballar.   

Els voluntaris no combren res. Tot i així, l’ONG destina un 0,01%. 

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Significa que de cada 5.000 euros, es gasten 50 en comprar sucs, per exemple, quan realitzem activitats on els voluntaris col·laboren, per donar energies o com a forma d’agraïment per la seva solidaritat. També van destinats a trobades, a formació pels voluntaris que evidentment no han de pagar res, ja que amb el seu treball, la seva voluntat o el seu afany per ajudar ja implica que Intermón li ajudi a assolir una formació dins d’Intermón perquè s’informi de com funciona, etc.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

Els nostres proveïdors, que són les persones que es troben amb problemes per a subsistir, ens venen els seus productes al preu que toca per poder subsistir i tenir una vida digne i que els seus fills vagin a l’escola a estudiar. 

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

En altres empreses, hi ha un intermediari qui compra els productes als països subdesenvolupats a un preu molt baix i després els ven a Europa o Nord Amèrica a preus elevats comparats amb els països del Tercer Món. El que nosaltres intentem fer és eliminar aquest intermediari, ja som directament “l’empresa” d’Europa, d’aquesta manera garantim que puguin vendre el producte a un preu digne.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

Intermón compra el producte. A aquest preu s’ha d’afegir les taxes d’enviament, el preu de l’embolcall perquè es mantiguin les seves condicions, el preu de moldre el cafè, per exemple, perquè el comprem a gra, etc. Les ONG de Comerç Just tenen sempre empreses que els fan preus especials per tractar-se d’aquesta activitat. 

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Nosaltres comprem per contenidors. Ja vinguin plens o vinguin biuts, valen el mateix. Com més plens estiguin, més barat surtirà a Espanya, per tant els nostres beneficis seran millors i podrem tornar a comprar més productes a fora.  

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí. El respecte a la persona humana, el fet de poder tenir una vida digne, que tothom pugui gaudir de menjar i d’un habitatge, educació, sanitat. Son valors com els que pot tenir una persona respectable. És una visió de la vida d’afavorir el company i de no tolerar la violència, evidentment.

Publicitat i màrketing

12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Intermón realitza estudis de mercat, té un Departament de Comunicació i Màrketing que s’encarreguen de buscar els productes amb sortides o de pensar quina pot ser la presentació d’un determinat producte perquè sigui acceptat al mercat.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

És l’únic.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es  

      crei la necessitat?

Normalment, Intermón compra allò que el Tercer Món ven sense parar-se a pensar gaire si es vendrà de forma espectacular a Europa. Els productes que comprem son: cafè, sal, herbes, arròs, quinina, “palmitos”, melmelades, tè... productes de primera necessitat, normalment. Els camperols que tenen un terreny per a cultivar, com a mínim poder menjar amb el Comerç Just. Tot el contrari passa a Etiòpia, que com a conseqüència del seu clima sec, no tenen res. 

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Els donem a conèixer mitjançant la difusió com ràdio, televisió, premsa i les activitats que fem com ara la Festa de la Tardor, el nostre Comerç Just, el dia de Sant Jordi, el dia de l’Esperança, etc. A més, si jo mateixa compro un producte d’Intermón puc orientar la gent perquè el compri o no.  

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

Tots són solidaris. No. 

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Cap.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Les solidàries.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

No perquè no en fem, suposo, de costos negatius.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

Oxfam es va fundar a Anglaterra. Es va assabentar que a Turquia hi havien petites ONG que ajudaven al país, i va voler compartir aquesta solidaritat i unificar-les en una sola per tenir més força. Dins dels Oxfam n’hi ha de 12 països diferents: Holanda, França, Itàlia, EUA, Anglaterra, Espanya, etc. Després també n’hi ha a la resta del món, a Guatemala, Perú, Bolívia, Nicaragua, Angola, Etiòpia... Dins d’Europa es troben els Oxfam.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

No ho sé, però ho tenen en compte.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Aquells que seran fixos suposo que passen unes proves prèvies. 

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

No ho sé.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Gerent, Coordinador de totes les seus d’Espanya i a cada província hi ha un altre Coordinador.


No ho sé.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Té de tot.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Postgraus.

ENQUESTA

CRISTINA PUIG

IES JOAQUIMA PLA I FARRERAS

SECRETÀRIA

EQUIP DIRECTIU

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

La gestió econòmica d’un centre mai s’ha de dur a terme per aconseguir un benefici econòmic. A nosaltres ens donen uns diners perquè els gestionem perquè funcioni un centre d’Ensenyament Secundari com és aquest. L’objectiu de la gestió econòmica d’aquest centre no és l’estrictament econòmic perquè no tenim un benefici d’aquesta gestió. Va més enllà i es tenen en compte aspectes socials. Les nostres inversions es fan en motiu del nostre alumnat que són els nostres “clients” en aquest cas. A més a més d’aquest objectiu, cal afagir el manteniment de l’edifici.  

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

S’estableixen des de la Junta Directiva. L’equip directiu és qui decideix com es gestiona el nostre capital. No obstant això, tot el que nosaltres proposem ha de estar acceptat pel Consell Escolar que és el màxim òrgan. 

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

La Inspecció d’Educació. 

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

En funció dels projectes de l’Equip Directiu. En són exemples “El pla d’entorn” i “El servei de préstec de la biblioteca”.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

En la gestió econòmica del centre, el tant per cent dels “beneficis obtinguts” dedicats al confort del professorat i administratiu no surt reflexat. 

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Penso que no seria legal que gastéssim aquests diners en nosaltres quan volguéssim a diferència de les empreses privades, ja que els nostres diners són públics i hem de justificar els nostres gastos pel bon funcionament del centre. El fet que les instal·lacions estiguin en bones condicions, que el professorat disposi del material necessari per poder dur a terme la seva tasca correctament serien els incentius, que són bàsics i imprescindibles. Cada any, tots els departament, el de Ciències Socials, el de Català, etc. disposen d’una dotació econòmica que ells gestionen com volen. Com a funcionaris, disposem d’una mena de “privilegis” o d’incentius que són per exemple, una ajuda econòmica si necessitem anar al dentista, però s’encarrega d’això el Departament d’Educació. 

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

El centre s’encarrega de la compra de paper, de safates, de material fungible en general. També administra el tema del servei de neteja, si es trenca una finestra, etc. Sempre busquem les millors condicions pactant perquè no s’incrementin els pressupostos de forma considerable. 

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No perquè el preu més econòmic no implica la mateixa qualitat. Busquem un preu mitjà tot i que sempre s’ha d’anar valorant depenent de l’ús que tingui el bé en qüestió.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

En aquests cas, nosaltres som els clients i sempre busquem una certa qualitat i sobretot l’agilitat en el servei ja que no podem esperar que ens subministrin un producte durant un llarg temps, ha de ser ràpid. 

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Si ens pugen el preu d’un producte, però la nostra dotació limitada no augmenta, ens veurem obligats a comprar menys.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí. El respecte, el valor de l’esforç pel treball i que els alumnes tenen l’obligació i el dret d’estudiar en aquesta comunitat.

Publicitat i màrketing

12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Hi ha una llei que ens marca el currículum que hem d’aplicar. 

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

Penso que sí. L’Equip Directiu marca la línia cap a on es direigeix aquest centre.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es 

      crei la necessitat?

Els alumnes s’harien d’adoptar a nosaltres teòricament, no obstant això, la complexitat dels alumnes fa que ens haguem d’adoptar nosaltres a ells i ser flexibles perquè depenent de la promoció s’aplicaran uns criteris o uns altres. 

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Els alumnes vénen destinats per zones i no fem cap tipus de campanya per aconseguir alumnes. A través dels mitjans de comunicació hem intentat, però, que la nostra “Setmana de la Ciència” es conegués fora de l’institut però no han mostrat cap mena d’interés i no s’ha fet públic. 

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

No es podria definir un únic perfil, hi ha molta diversitat. L’edat dels alumnes roman entre els 12 anys fins els 18. El tipus d’alumne condiciona, en aquest cas, el tipus de “servei” ja que per exemple un alumne nouvingut que provingui d’un país estranger i no conegui l’idioma ni el sistema educatiu tindrà una escolarització diferent que un alumne d’aquí i anirà a l’aula d’acollida.   

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Ni l’econòmic, ni el cultural. El que condicionaria més, d’entrada, seria el seu origen pel que fa a la comprensió de l’idioma. El social.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

No tenim publicitat, com ja he dit, però en les nostres activitats intentem atendre per igual a tots els alumnes que tenim sense prioritzar uns alumnes davant d’altres.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Intentem reciclar al màxim possible el paper mitjançant dos contenidors que recull l’Ajuntament dos cops per setmana. A més, actualment s’està intentant realitzar la recollida de matèria orgànica. També tenim un contenidor de piles i fem la recollida dels cartutxos de tinta de les impressores a secretaria malgrat que l’Ajuntament no ens ho posa gaire fàcil. A més, les nostres plaques solars dels gimnàs ajuden a la caldera a escalfar l’aigua.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Cap que jo sàpiga perquè jo no faig la selecció de personal.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Nosaltres no fem. S’encarrega dels contractes el Departament d’Ensenyament. El que sí fem és fer una demanda i ells ens fan una proposta que és la que acaba guanyant.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Per a esdevenir fix, el treballador passa per en procés selectiu i més tard ha d’aprovar unes oposicios. Per pujar de càrrec es fa per votació.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

El Director, en alguns centres el Subdirector, el Cap d’Estudis, el Coordinador Pedagògic, el Secretari... Però en aquest centre es treballa molt per igual, la jerarquia és més oficial. Som dos homes i dues dones. 

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Penso que és una barreja.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
La veritat és que m’és igual. 
ENQUESTA

SÍLVIA VILASECA

AJUNTAMENT DE SANT CUGAT DEL VALLÈS

CAP DE SERVEIS

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

L’Ajuntament aporta un benefici a la societat però això no vol dir que com qualsevol inversió que faci no tingui en compte, també, les mesures per a reduir els costos al màxim possible o racionalitzar més la despesa. Aquests dos últims objectius són a curt termini que intenten fer possible el benestar de la població com a finalitat última.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Cada any el Tinent d’Alcalde d’Economia i d’Hisenda en funció dels ingressos que té, els impostos, etc. fa un pressupost.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

L’Interventor fa una fiscalització prèvia i posterior a la despesa, és a dir, abans de gastar diu en què es pot gastar i un cop gastat avalua si s’ha gastat bé. 

Més tard, el treball de l’Interventor es passa a la Sindicatura de Comptes de Catalunya i aquesta supervisa si aquesta feina s’ha realitzat d’acord amb els principis comptables. Això no vol dir que per algun motiu puntual no es pugui contractar els serveis d’una editoria externa si es vol, però no perquè sigui una obligació lleial, sinó perquè l’opinió d’un tercer ajuda a realitzar la gestió, de vegades.   

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Per a establir els objectius de la gestió, l’Alcalde, reunit amb tots els Tinents d’Economia, pensa quines són les prioritats. Els primordials són el manteniment del poble com la neteja diària o l’enllumenat, serveis socials de tipus personal (des d’escoles i llars d’infants fins per a gent gran). A més té una contraprestació de tots els treballadors de l’Ajuntament i després, si queden diners, s’inverteixen en equipaments públics per millorar.   

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

En principi no hi ha beneficis donat que les despesses i els ingressos s’igualen, es tracta de pressupostos equilibrats. En cas que hagués un estalvi, aquests diners es destinen a la societat. Això no vol dir que hi hagi determinades polítiques socials dintre de l’Ajuntament que es dediquin a la millora del benestar dels funcionaris. 

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Facilitar cursos de formació a tots aquells qui els volguin i compleixin uns requisits o com ara dins del conveni dels funcionaris, estan establertes, per exemple, polítiques d’ajuts en el gast de dentistes o metges, operacions de primer o de segon grau a pares, fills i mares, dret a faltar tres dies per causes de defuncions, etc. En són més exemples: canvi de pantalles que no danyin la vista, donar ajuts a famílies amb fills, ajuts indirectes amb els quals els pares gaudeixen d’un temps determinat sense haver de treballar per passar-lo amb els seus fills que acaben de néixer.   

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

La Generalitat ha validat tota una sèrie d’empreses subministradores i els seus noms figuren a la pàgina web de la Generalitat. El que fa l’Ajuntament és buscar tres proveïdors diferents quan es tracta, per exemple, de material d’oficina, i aquell qui ofereix les millors condicions, la més rellevant de les quals és el preu, serà a qui es demani el seu servei. Per altres necessitats com pot ser l’esfaltament de carreteres, es mou més per un criteri d’eficiència, de qualitat, no només perquè el que interessa és la llarga vida del bé en qüestió, sinó perquè després d’aquesta adquisició, l’Ajuntament és avaluat per uns sistemes de licitació públics.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

Tot i que nosaltres no venem res, sí que puc contestar que no ens és rentable sempre comprar un bé al preu més baix. 

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

No venem cap producte, oferim serveis.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

No ens afecta.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí. Els funcionaris han de fer una bona atenció al ciutadà i ajudar-lo en tot el que pugui. Donar els millors serveis que poguem, etc. 

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Els polítics decideixen què necessita la gent a partir dels Consells de Districtes dels Municipis o simplement en funció de l’opinió sobre l’ús del servei que té la població. En casos molt determinats, també es realitzen estudis de mercat.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

No ho sé, però és el bàsic.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es      

     crei la necessitat?

De vegades, l’Ajuntament s’avança a les necessitats de la gent que en aquell moment no és elevada o important, però ho fa perquè ho ha vist aplicar a un altre poble. Tot i així, no són moltes les vegades que s’hi arrisca.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Publicitat sobretot: a través de diaris, d’actes o sessions que convoca l’Ajuntament perquè hi vagin veïns del poble, cartes que enviem a casa dels ciutadans, etcètera.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

Hi ha molta diversitat. Depenent de què es vol fer publicitat, el client la condiciona. 

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Segons quin servei, condiciona més el nivell cultural, el social o l’econòmic.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Com que l’Ajuntament ofereix un servei, no sempre utlitza la publicitat. Quan més ho creu convenient, utilitza aquest mitjà per donar a conéixer el servei. Per tant, no pensem en cap mena de prototipu.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

El nostre Departament de Recursos Humans, d’una forma molt genèrica, intenta reciclar el material d’oficina.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Potser cinc o sis persones però no ho ser segur. El 2%.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Per oposicions o amb un contracte laboral en el qual la persona ha de passar unes proves. Per oposicions no es pot demanar cap perfil personal, més aviat és de capacitat i d’actitud. Referent al personal de cara al públic, ha de ser simpàtic, ha de tenir un bon tracte amb el ciutadà...

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Tant si guanya les oposicions com si té un contracte laboral indifinit, és fix. Si té un contracte temporal o els casos en què es cobreix una plaça perquè la persona que la té està de baixa només pot esdevenir fix quan guanya les oposicions o si el seu contracte és laboral indefinit.  

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Director, que és un càrrec eventual, és a dir que cada quatre anys pot ser canviat ja que depèn del Tinent d’Alcalde. Després, els Caps de Servei, els Cap de Sessió, els Caps de Negociat i, per últim, el personal administratiu. 

Paral·lelament, existeixen els Cossos Nacionals que el formen el Secretari de l’Ajuntament que dóna fe de tots els actes que es realitzen a l’Ajuntament, l’Interventor Municipal, la funció del qual és la fiscalització prèvia i posterior de la despessa pública econòmica, i en acabat, el Tresorer qui costòdia el “moviment” del capital Municipal.

A la policia i a la brigada, el percentatge d’homes és d’un 80% envers les dones que no superen el 20%. 

En el personal administratiu, l’element femení és més alt que el masculí ja que el primer romandria en un 60%. 

Els càrrecs importants de l’Ajuntament estan dominats pels homes amb un 70%.  

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Penso que s’assembla més a les ciències socials.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Una barreja teòrica i pràctica, investigació universitària i també empresarial donat que hi ha unes teories que han d’estar matitzades. Les teories s’allunyen de la realitat, han d’estar recolzades per un element empresarial. 
ENQUESTA

ESTHER ERI

AJUNTAMENT DE SABADELL 

GERENT

SERVEI DE RECAPTACIÓ  

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

Com que aquesta és una oficina pública, l’Ajuntament, la gestió econòmica no porta a obtenir guanys sinó que únicament ens interessem a recollir uns diners per poder subvencionar, complir o realitzar activitats amb un objectiu social. Aquest objectiu pot variar en funció de l’equip de govern. Teòricament, un equip de govern socialista o d’esquerres destinarà els seus guanys a fins socials. Si es tractés d’un municipi governat per un equip de dretes, aquests beneficis aniran encaminats principalment a benefici de les empreses privades i no es preocuparà tant de fer jardins, escoles o assistència social. Bàsicament és aquest aspecte el que diferencia, avui dia, una política d’esquerres d’una de dretes. L’únic objectiu econòmic és el de cobrar tots els impostos per a garantir l’objectiu social. Els diners que recull dels impostos i de les taxes ho ha de reinvertir a la societat o bé fent escoles, caps, edificis per a la gent gran, espais públics com places. Per exemple a Plaça Catalunya s’ha deixat una zona concreta pels “esquèiters” i per a les bicicletes, etc.

El pressupost té un tràmit que s’informa a l’Ajuntament, tots els membres de l’equip de Govern vóten a favor o en contra i es decideix si s’aprova o no per majoria que dependrà dels pactes polítics que hi hagin. Es gestiona econòmicament com una privada però la destinació és diferent.   

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

El programa polític de desenvolupament que es fagi marcarà a on aniràn els ingressos obtinguts de la recaptació d’impostos i de taxes, es definirà. Dependrà dels criteris polítics de l’equip que governa i el tipus de política. En aquest cas, es busquen equipaments pels ciutadans, escoles, biblioteques...

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

Hi ha auditorias que es poden encarregar externament i els mecanismes polítics de la Junta de Govern (equip de Govern) i dels Plens. Hi ha l’aprovació dels pressupostos que es realitza al plen de l’Ajuntament i quan es fa a final d’any s’ha de mostrar tots els diners que s’han cobrat a on han anat a parar. I això sempre es fan en Juntes i en el Consell de la ciutat. 

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

En base a les prioritats que tingui l’Ajuntament, a hospitals, residències d’avis... O potser a la cuitat de la Música o un espai per covencions, la renovació d’un teatre. 

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

Està molt reglat a l’Administració pública perquè els únics increments que hi poden haver estàn establerts per la llei. L’IPC és l’increment  

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

En referent als aspectes socials del personal del funcionari, funciona com a l’empresa privada. Quan hi ha reivinidicacions laborals s’estudia com millorar el temps per compaginar-lo amb la familia, cobertura de prestacions socials com són les ajudes d’ortodòncia, ulleres, despeses de llibres. Ja que tenim les limitacions d’increment de sou ja que està establert per la llei en funció de l’IPC, s’intenta la desgravació d’altres serveis.      

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

No el coneixo directament, però és cert qeu l’Ajuntament quan compra coses està obligat a buscar diferents pressupostos i obtar a les empreses que ofereixin preus més assequibles, més econòmics. Les contractacions de serveis exteriors es realitzen per concurs públic que és un tràmit establert legalment i s’ha de complir. Tot està controlat a diferència de l’empresa privada.   

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No aplica.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

No aplica.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Els criteris de pujada dels impostos s’aplica segons l’increment del cost de “la vida”, és a dir si l’IPC ha augmentat a un 3 o a un 3’5, normalment, s’incrementa el mateix percentatge tot i que de vegadas, es decideix no pujar els sous i “congelar-los” i el mateix pressupost serveix per al següent any.  El Govern Estat té la seva llei de pressupostos i assegura quant s’incrementen els impostos. 

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí, el té l’equip de govern i funciona depenent del què vulgui fomentar. A part d’escoles, etc. també interessa fomentar les empreses privades que “mantenen” uns treballadors.

Publicitat i màrketing

12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Cada departament ho té en compte. Els consells de districtes tenen realitza assamblees i decideix el què necessita. Aquestes peticions arriben al Concell de Ciutat, al Ple i aquí es determina.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

Buscar l’objectiu per a destinar els diners.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es   

crei la necessitat?

No, perquè en aquest cas no hi ha una venda de producte. Aquest seria la propaganda del polític que amb les seves propostes convenç la gent perquè el voti.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Si hi ha col·laboracions de l’Ajuntament hi ha notes als diaris o a les pàgines web on s’exposa quants diners es destinen als serveis.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

La prioritat és que la gent tingui un nivell social i econòmic mínim garantitzat. A part de construir vivendes, arreglar places i jardins, faroles, recollir les escombraries. Tenir més caps per a assistència sanitària, més oficines d’atenció al ciutadà, casals per gent gran, intentar que els districtes organitzin coses perquè la gent hi participi.

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Cap.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

No pensem en cap prototip en concret.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Hi ha un Departament de Recursos Humans que s’encarrega, entre altres coses, de garantitzar aspectes que afavoreixin el treballador com ara la Llei de Conciliació de Vida laboral i familiar. Calefacció: no despesa innecessària. No es poden reduir costos amb els sous dels treballadors. 

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

No ho se.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Per concurs o oposició intern o públic. Requisits: Coneixaments i titulacions determinats.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Per pujar de càrrec es fa per concurs intern, és una plaça que surt lliure i es fa un concurs entre tots els treballadors que compleixin els requisits. Un treballador pot esdevenir fix a la Administració sempre que no siguin interins fins que es presenten a un concurs o oposició i ho guanya. La duració del contracte no hi influeix. També hi ha contractes pels laborals que són de pràctiques i tenen les mateixes connotacions que a l’empresa privada.  

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Alcalde i Regidors a nivell polític. I Gerents i Administradors a nivell administratiu (gestió econòmica). Bastant equilibrat.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
La base és econòmica, evidentmen però s’ha de tenir en compte els elements socials, els criteris de les persones, quin tipus de persones viuen a la ciutat. Hi ha un component d’oponió de possibilitat d’estudi que té relació amb les persones i això és el que fa que la economia s’assembli a les ciències socials. Però, també, cal saber a qui li pot interessar els serveis que l’Ajuntament ofereix donat que si no agrada o si el pressupost per aquell servei determinat es surt d’allò previst, no s’administrara de forma eficient el capital. Per tant, penso que s’assembla als dos tipus de ciències i necessita els dos components. 

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Penso que s’hauria de fomentar la investigació i la recerca a nivell universitari o partir d’aquest nivell ja que abans d’investigar, aquells qui s’encarreguen d’això, penso que han de tenir un nivell mínim de coneixament.  
ENQUESTA

ALBA CURRIÀ REYNAL

GENERALITAT DE CATALUNYA

RESPONSABLE D’ANÀLISI, PLANIFICACIÓ I OPERACIONS ESTRUCTURADES

ECONOMIA I FINANCES

Gestió econòmica

15. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

En l’àrea de deute públic i operacions financeres, l’objectiu de la gestió econòmica és la formalització de les operacions d’endeutament de la Generalitat en les millors condicions financeres del mercat.

16. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Els objectius de la gestió econòmica estan definits en el decret de creació.

17. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

La gestió econòmica es verificada per la Intervenció i per la Sindicatura de Comptes.

18. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Els objectius de la gestió econòmica estan definits en el decret de creació.

19. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

No aplica.

20. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

No aplica.

21. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

No aplica.

22. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No aplica.

23. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

No aplica.

24. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

No aplica.

25. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

L’administració pública, d’acord amb l’article 103 de la Constitució, serveix amb objectivitat els interessos generals.

Publicitat i màrketing
14. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

No aplica.

15. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

No aplica.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es   

     crei la necessitat?

No aplica.

27. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

No aplica.

28. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

No aplica.

29. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

No aplica.

30. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

No aplica.

Recursos Humans

31. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

No aplica.

32. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

Tal com consta a la web de la Generalitat, l’exercici de les competències pròpies del Govern de la Generalitat comporta l’exercici de les seva dimensió exterior i, per tan, sovint, requereix la presència del Govern a l’exterior. Hi ha oficines de la Generalitat a l’exterior, oficines del COPCA, del ICIC, del CIDEM, de Turisme de Catalunya etc.

33. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Desconec el percentatge concret però en les convocatòries d’oposicions es reserva un 5% de les places per les persones que tinguin la condició legal de disminuït amb la finalitat d’assolir que el 2% de la plantilla sigui cobert per persones amb discapacitat.

34. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

L’administració pública selecciona els seus treballadors a través d’oposicions.

35. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Una vegada una persona supera un procés d’oposicions, se’l nomena funcionari i pot accedir a concursos de mèrits i capacitats (genèrics o específics) per desenvolupar la seva carrera administrativa.

36. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Les persones que ocupen els càrrecs més alts són els consellers.

Es pot obtenir informació estadística sobre el personal de l’administració al següent link:

http://www.gencat.net/governacio-ap/administracio/estadis_comarques.htm

Teoria econòmica

37. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Crec que l’economia s’assembla més a les ciències socials.

38. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Els temes del meu interès professional actual estan relacionats amb l’economia financera.

ENQUESTA

CARME REBERTE  

RÀDIO SANT CUGAT QUE PERTANY A LA OAMCIC (ORGANISME AUTÒNOM MUNICIPAL DE COMUNICACIÓ I INFORMACIÓ CIUTADANA).                       

RESPONSABLE DE PERSONAL 

ÀREA DE PERSONAL  

PERE PARISA

RÀDIO SANT CUGAT QUE PERTANY A LA OAMCIC (ORGANISME AUTÒNOM MUNICIPAL DE COMUNICACIÓ I INFORMACIÓ CIUTADANA).                       

RESPONSABLE DE PUBLICITAT 

ÀREA COMERCIAL

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

Som un servei públic per tant no plantegem la gestió econòmica per a obtenir beneficis. El que sí intentem és cobrir les necessitats d’informació que té Sant Cugat i a més que el nostre pressupost d’un aquell any determinat cobreixi les necessitats de personal, material, d’infrastructura, subministraments, etc.  

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

La Direcció de l’emissora que és la Direcció de la OAMCIC, també.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

El pressupost que tenim és aprovat per ple i que es presenta com a esborrany al Consell de la OAMCIC perquè s’aprovi per ple. 

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

No s’estableixen prèviament, van surgint durant l’any. A final de l’any es passa un balanç, un informe del que hem fet durant el curs per justificar a l’organisme la nostra activitat.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

No existeix un percentatge establert sinó que en funció de les necessitats que van surgint, s’estipula.

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Són els necessaris.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

Si és material es busca un equilibri entre la qualitat i el preu. Ja que es fa una inversió, s’intenta una certa qualitat.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No venem cap producte. Quan compre per a nosaltres mateixos, com a clients, depenent del producte ens regim per qualitat o preu. Per exemple, les cadires dels treballadors han de ser de qualitat ja que els treballadors passen molt de temps asseguts. El material tècnic o electrònic com els CD que tothom els hem d’utilitzar, han de ser de primera qualitat, professionals, perquè en cas contrari, va en detriment del nostre treball.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

No tenim productes. El que sí tenim son tarifes publicitàries, aprovades per ple, també, que les marques de productes estudien i si els les és favorables, les accepten. 

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

No implica molta perquè no és un preu molt elevat ja que es tracta d’una entitat pública.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí. Els personals. No discriminació de raça, sexe o per qüestions de discapacitats. Fomantem els valors en positiu. Per exemple, en la Setmana del Disminuït, la ràdio hi participa.

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Parlem d’estudis d’audiència, que son molt cars, perquè la gent escolti la ràdio (vulgui aquest servei). No els podem fer cada any perquè són cars. El més recent té dos anys i es va realitzar al Sant Cugat actiu, la fira de mostra que es fa al costat de l’auditori. Amb enquestes personals, vam poder saber la nostra audiència que és d’un 21,4%, va augmentant a poc a poc. Amb aqust estudi, els nostres altres clients, les empreses que volen fer publicitat a la nostra ràdio, veuen el nostre estudi de mercat i decideixen quina franja horària els interessa. 

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

No. L’estudi de mercat és únicament pels clients que volen fer publicitat. D’això no depèn la programació que fem. La fem pensant que hem de donar un servei el més ampli possible i per tots els gustos dels santcugatencs. Programes culturals, d’entreteniment, d’informació, d’esports... un ampli ventall.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es 

crei la necessitat?


No ho creiem. La programació que fem és la que el nostre públic vol.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

La principal campanya publicitària que fem de la ràdio és d’imatge, indirecta, que és el fet d’estar a tot arreu, que es vegi la presència de la ràdio a través dels micros i de la unitat mòbil, etc.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

No la condiciona. 

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Cap.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Gent de Sant Cugat.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

No perquè no en fem.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

De moment cap.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

A través de convocatòria pública anunciada en els mitjans escrits i un jurat avalua la gent presentada. Perfil: gent jove amb estudis acabats depenent de l’àmbit, per exemple redactor, direcció, etc.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Pujar en l’escalafó de l’organigrama és complicat perquè és molt curt.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Direcció i subdirecció i coordinació. Dos homes i una dona.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Creiem que més a les socials.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Tot el que sigui investigació universitària és bàsic perquè les propies empreses no tenen temps per poder dedicar-s’hi.
ENQUESTA

ANTONIO VILLATORO

CAMPOFRÍO ALIMENTACIÓN

DIRECTOR VENTAS ÁREA II (CATALUÑA, ARAGÓN, BALEARES, VALENCIA, MURCIA Y ALBACETE)

DEPARTAMENTO VENTAS

Gestió econòmica

1. L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

No solo es económica va mas allá .Las compañías necesitan una cultura corporativa basada en:

1) Misión: Crear valor, satisfacer al cliente-consumidor y ser líder en eficiencia.

2) Visión: Ser una compañía de referencia en su sector, ofrecer productos de calidad.

3) Valores: Buscar la excelencia, sobrepasar las expectativas del consumidor, trabajo en equipo y compromisos con los objetivos.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

El Director General presenta los objetivos al Consejo de Dirección que es quien los aprueba.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

Si con auditorias externas e internas además estando en bolsa estamos obligados a publicar nuestros resultados.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Se establecen basándonos en nuestros históricos más las tendencias del mercado.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

No hay un % depende de las necesidades de formación y incentivos.

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Hay de todo tipo dependiendo del departamento. Los mas importantes son de formación (master), también los hay de ayuda a familiares con discapacidad, medicina privada, etc.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

La relación es siempre la misma, relación calidad / precio.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

Sí, partiendo siempre de la relación calidad / precio, nos hace mas competitivos y  mejora la rentabilidad.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

En primer lugar el precio que esta dispuesto a pagar un cliente / consumidor, en segundo lugar nuestra rentabilidad.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

En mercados de gran consumo suele producirse una curva ascendente con las ofertas y una descendente con los aumentos de precio. En mercados de productos elitistas no suele ser así.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí, te los he comentado en la respuesta nº 1: Misión - Visión y Valores. Esta escala de valores no solo es externa para el mercado si no que llega a todos los componentes de la compañía.

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Con datos de mercado sobre productos y canales de venta (nielsen) que compramos y análisis de consumidor que realizamos con equipos propios y externos.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

Nuestros pasos  son: información de mercado y consumidor desarrollo de la idea de  producto, seguidamente hacemos un estudio del precio que el cliente / consumidor esta dispuesto a pagar, en caso de que precio nos de la rentabilidad necesaria  seguimos con la valoración económica de la inversión y el desarrollo del producto final.

Todos los productos nuevos deben ser rentables.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es   

      crei la necessitat?

Sí, pero se corre el riesgo de que el coste final nos de un precio del producto no competitivo.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

El primer paso es hacer un test en varios clientes significativos, si el resultado es positivo intentamos conseguir una distribución ponderada suficiente para invertir en medios .Distribuimos desde dos grandes almacenes todo el país, desde hay preparamos todos los repartos que servimos a 24/48 horas. 

Las ventas se realizan con equipos propios.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

Nuestros clientes son a la vez consumidores, esto significa que tenemos clientes de todos los perfiles, es por eso que tenemos productos para llegar a todos ellos.

Sí, en todo momento sabemos a que clientes nos dirigimos.

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Para gran consumo pesa mas el económico aunque las tendencias están cambiando.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Todo depende del producto y a que segmento de población va dirigido.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Sí, hay un equipo I+D+I  que obliga a cumplir todas las normas ISO.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

Sí, Rusia, Rumania, Francia y Portugal.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

No sé cuantas pero como mínimo las que marca la ley.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Depende del puesto, para cada puesto tenemos un perfil.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Después del contrato de prueba si es satisfactorio se pasa a fijo.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

DG. Del GRUPO, DG. de Iberia y el comité de iberia (6 personas).Solo 2 mujeres.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
No lo sé, pero creo que la economía esta en todas y cada una de las ciencias.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Las empresas son la punta de lanza en la investigación económica de ello depende su supervivencia, sinceramente creo que se debería conectar mas la investigación económica al mundo del empresa.

ENQUESTA

DANIEL SANTILLO

M4 PHARMA

PRODUCTOR MANAYER

MÀRKETING

Gestió econòmica

1.    L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de 

           costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte   

           aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí,   

           quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per   

            aportar un benestar a la societat? 

            Nuestra empresa sólo se basa la gestión económica para la obtención de beneficios.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Consejo de administración.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

Auditoras internas y externas.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Los objetivos económicos los establece el consejo de Administración. 

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

No se trata de un porcentaje fijo, se realizan mejoras en base a las necesidades.

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

No hay.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

Servicio/precio. 

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

El precio más bajo no implica el mejor servicio. El servicio es un valor a tener en cuenta.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

Criterios de mercado.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Nuestros productos (colirios oftalmológicos) no son sensibles a los precios de mercado preocupándose en la comercialización. 

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Los valores éticos propios de una cultura cristiana.

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Estudios de mercado mediante empresas especialistas.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

No es el único factor ya que se puede exigir que el producto deba ser insertado en el mercado. 

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es   

      crei la necessitat?


No.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Publicidad en fármacos y visita médica.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

La publicidad farmacéutica está regulada y no está permitido una libre publicidad.

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Los clientes son homogéneos puesto que todos son farmacéuticos.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Personas que se identifican con los objetivos del producto.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

No hay un Departament Específico.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No. Sólo a nivel nacional.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Ninguna.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Personas con estudios medios o universitarios, sin límite de edad y no hay condiciones específicas.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Contratos de un año no fijos y luego pasan a fijos.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Todos los directivos son hombres. Director General, Comercial, Financiero...

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Se asemeja más a las sociales.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
En las Universidades a través de tesis doctorales. 
ENQUESTA

JAUME AMBRÓS SÁNCHEZ

SEAT

ANÁLISIS DE AUDITORIA DE PRODUCTE

CPD
Gestió econòmica

1.  L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de  

     costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte  

     aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, 

     quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per  

     aportar un benestar a la societat? 

És estrictrament econòmica, encara que es fa tambe algo per el benestar social

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

La junta directiva, juntament amb la de AUDI

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

Auditories.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

            En la reunió de la directiva 

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

Un 20 %

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

             En el nostre cas els beneficis es dediquen la majoria a Accions Socials,

             Ajudes per la compre d’ulleres, dentistes etc.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

La relació qualitat preu.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No, ja que normalment lo barato sur car ja que acostumen a no durar gaire els productes i s’ han de tornar a comprar

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

L’obtenció de beneficis justos per sobrepasar el presopost anual

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Normalment sí.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí, les normes de regim intern del club     

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Estudi de mercat.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

Es l’únic factor que determina les necessitats previstes pel públic.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es    

crei la necessitat?

 No té perquè ser així ja que normalment sempre es fa un estudi del que es necessita en el mercat en determinat moment.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

A través de la publicitat.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

Normalment sí.

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Nivell econòmic.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Sobretot en el jovent.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Sí.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Un 15 %

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

      En principi s’ha de pasar un exament medic i ser poseidor de la FP de 2on grau

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

A través d’examens.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Un President i quatre Sotspresidents. En aquests moments no tenim dones en cap d’aquets càrrecs.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
      A les ciències socials.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
Universitats.

ENQUESTA

BEATRIZ MARTÍNEZ SENDON

BLUE MOON (MÓRTIMER BLANCO S.L.)

GERENT

Gestió econòmica

1.  L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de 

     costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte 

     aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, 

     quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per 

     aportar un benestar a la societat?

           L’objectiu és econòmic.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Els socis.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

És a través de l’experiència d’altres anys que sabem per on anar i com fer-ho.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Els socis els establim basant-nos en les preferències del consumidor.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

Depèn dels beneficis es dedica més o menys.

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Reformes, informatització, plaça de pàrquing al treballador, sopars, celebracions, etc.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

Tenim una política de preus en la qual es busca una certa qualitat en una franja mitjana de preu, ni molt elevat ni molt baix. 

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No sempre com a conseqüència de la competència estrangera, dels països tallers. Hem d’intentar fixar preus considerables.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

Tenim una política d’empresa que és la de fixar els preus dins d’unes coordenades que els nostres clients estableixen, que creuen més adient, però també depenent dels nostres proveïdors.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

La baixada de preus implica, els primers dies, un augment del consum. També l’augment de preus de forma desorbitada implicaria una disminució de la demanda. No provem mai de pujar els preus massa perquè en aquesta empresa la “fama” o imatge és important.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí. Els que qualsevol persona ha de tenir. Tenim un tracte directe amb els empleats, entre els companys. Mantenim els nostres tres empleats encara que no fagi falta, que no calgui, prioritzem els empleats.

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Els nostres proveïdors tenen estudis de mercat i la nostra confiança amb ells perquè ens coneixem des de fa molt de temps fa que quasi sempre sapiguem el que cal comprar per després vendre.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

Sí. L’experiència acaba definint-nos per a on anem.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es  

crei la necessitat?

Sí. Nosaltres ja veníem, per exemple les faldilles llargues i amples abans que es posessin de moda i de fet, va ser un èxit quan tothom les va començar a comprar ja que vam guanyar diners.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Els nostres clients, si estan satisfets de les seves compres, recomanen els seus amics la nostra botiga. D’altre banda, el fet que a les nostres bosses es begi el nom de la botiga, també ens dóna conèixer. 

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la  

      campanya publicitària?

Normalment, són dones d’uns 30 a 55 anys que treballen, casades o amb parella,  amb un nivell adquisitiu mitjà i que venen a comprar amb el marit o soles.

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

El cultural sobretot, la seva inteligència, la seva ironia i l’econòmic també.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

En un cert nivell intel·lectual.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

No tenim cap. Però reciclem el paper, el cartró i els plàstics.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No, només tenim tres punts de venda a Sant Cugat.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Una. És sorda.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

El perfil és una persona dinàmica, extrovertida, amb un nivell cultural mitjà-alt, que tingui bona presència, cura de sí mateixa i que li agradi vendre.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Normalment un treballadfor sempre és fix. No hi ha càrrecs diferents, per tant no pot pujar-ne.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Encargat i dependent. Dues dones i un home.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
A les socials.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
S’haurien de buscar solucions als països més pobres per poder sortir de determinades situacions econòmiques.

ENQUESTA

BELÉN LATORRE

CAIXA DE SABADELL

DIRECTORA

COMUNICACIÓ I RELACIONS INSTITUCIONALS
Gestió econòmica

1.  L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de 

     costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte 

     aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, 

     quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per 

     aportar un benestar a la societat? 

Les caixes d’estalvi no tenen accionistes, això vol dir que cada any, del nostre negoci financer obtenirm uns beneficis. Una part d’aquests van a fons propis per a garantir-nos el futur ja que no tenim els accionistes que acabem d’esmentar. Una altra part es destina a obres socials. Diferents activitats, culturals, mediambientals, socials, etc. Fa 150 anys que existim. L’objectiu de les caixes d’estalvi, en aquella època, era fomentar l’estalvi.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Consell d’Administració (òrgan de govern de la caixa) i Comité de Direcció (màxim òrgan executiu).

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

L’Area de Control té diverses eines que va revisant la nostra activitat per saber si estem aconseguint els nostres objectius.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

A través d’un pla estratègic que es fa cada 3 anys.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

Dins del pressupost hi ha una part que va a Recursos Humans.

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Ens preocupem més perquè el treballador es senti a gust però el que seria a la feina. No volem que en cada departament hi hagin moltes persones i no puguin tenir el seu propi espai. Més aviat, intentem que hi hagi més espai, més extens aquest espai, per a cada treballador.

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

En l’àmbit del material oficina es busquen dues coses, tant pel que fa a preu com per a qualitat, evidentment.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

No. És possible que per voler estalviar o no gastant tants diners, després la despesa sigui major per haver de comprar-ho tot dues vegades.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

Ho fem segons els beneficis que volem aconseguir, segons el preu que hi ha a altres bancs, o intentem oferir altres avantatges abans que el preu... depèn del servei, en aquest cas.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Jo crec que sí. Tot i que depèn del tipus de client, els joves i les persones de la tercera edat necessiten reduir els gastos de tràmits, etc. i pagar el menys possible. Per tant, busquen preus assequibles. En canvi, un client que disposa d’un capital mensual més elevat, potser no s’hi fixa tant. Tot varia, potser, depenent del tipus de client.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí, és clar. Serien els que tothom pot tenir. Sobretot el tracte excelent amb el client, i la opinió personal que té el treballador que atèn els clients, també. Vull dir que, si el treballador sap que aquell servei no afavoreix el seu client, ha de dir la veritat i no recomanar-li-ho.

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Tenim estudis de mercat.

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

No. De vegades copiem serveis d’altres bancs perquè són requerits.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es 

crei la necessitat?


No ho crec.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Publicitat i amb l’obra social.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

Tenim molts tipus de client. Majoritàriament, el perfil del client és una persona amb més de 65 anys, jubilat i amb una capacitat adquisitiva baixa-mitjana.

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

No sé. El cultural no.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Depèn del servei que es vulgui mostrar. 

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

No.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

Sí però només a Catalunya.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

No ho sé. La veritat és que poques. Nosaltres el que fem és entregar els diners que donaríem a aquestes persones a una entitat responsable que els ajuda.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

El Departament de Recursos Humans s’encarrega d’això. Es busquen joves que estiguin estudiant econòmiques, organització i direcció d’empreses, empresarials, per a un tipus de departaments, els que s’encarreguen dels comptes. En canvi, en el Departament de Comunicació i Relacions Institucionals necessitem algun periodista, advocat, etc.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Ara és més difícil. Depèn, suposo, del seu treball. Que sigui actiu.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

L’Equip Directiu. Tot són homes. Després les directores de cada departament, que som dones.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
Sí. A les ciències socials, és una ciència que tracta molt amb les relacions de les persones.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
No ho sé, la veritat.
ENQUESTA

JOSEP ANTONI TEIXIDÓ I FONTANILLAS

SERVEI CATALÀ DE LA SALUT, DEPARTAMENT DE SALUT

DIVISIÓ DE PROJECTES

ÀREA DE SERVEIS I QUALITAT

Gestió econòmica

1.  L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de 

costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

Al tractar-se d’un servei públic, depenent del Departament de Salut, la gestió econòmica es realitza en base a pressupostos aprovats pel Govern de la Generalitat. Les propostes de noves accions es presenten al Departament d’Economia que ha de donar la seva aprovació si s’ajusten a les determinacions polítiques i a les despeses pressupostàries previstes.

El motiu de les inversions és, en primer lloc, el de millorar la salut de la població, per tant aportar un benestar a la societat. La reducció de costos es realitza dins de la gestió de recursos i els beneficis són mesurats en millores de l’estat de salut de la població.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

Els objectius econòmics es basen en respactar el pressupost anual i no desviar-se dels límits supervisats pel Departament d’Economia.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

L’avaluació de la gestió econòmica es realitza pel seguiment de la Llei de Contractes de l’Administració Pública. Amb la delimitació d’una estructura de comptes, conseqüència de l’aplicació del sistema de finançament de les comunitats autònomes i del procés de transferències sanitàries i l’aprovació dels pressupostos generals de l’Estat i dels pressupostos de la Generalitat de Catalunya.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Els objectius del Departament de Salut es determinen en funció de la Planificació Sanitària, que valora les necessitats de salut de la població en el Pla de Salut de Catalunya, els recursos que es disposen en el Mapa sanitari de Catalunya i els serveis que tenen prestació sanitària en la Cartera de serveis sanitaris. En base a aquesta planificació de salut es valorar els objectius econòmics aplicats en el pressupost.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

Els treballadors del Departament de salut disposen de tres tipus diferents de sistemes de contractació: 

1) Sistema Funcinal, via concurs oposició, amb un reglament propi pels funcionaris de la Generalitat.

2) Sistema Estatutari, via concurs oposició específic, amb un reglament propi del sistema sanitari anomenat estatut del personal d’instruccions sanitàries.

3) Sistema Laboral, via contracte laboral, amb un conveni específic pel personal laboral del Servei Català de la Salut.

Cada forma té les seves particularitats pels recursos humans (permisos, vacances, horaris, dies de lleure, ajudes socials).

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Com a exemple: fons d’ajudes socials (ajudes pels estudis dels treballadors i dels seus fills, ajudes per l’atenció sanitària dels treballadors), ajudes de menjador (pels treballadors amb horari de matí i tarda), premis per la fidelitat a l’empresa (incentiu econòmic per cada tres anys treballats, dies de permís per cada deu anys treballats, etc.). 

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

La compra de proveïdors segueix la Llei de Contractes de l’Administracio Pública, amb concurs públic.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

Al tractar-se de serveis de salut, el criteri econòmic no és l’únic ni el principal factor de valoració en la compra de proveïdors. (Normalment es valora entre un 40% i un 60% de l’oferta). El producte comprat no es ven és un servei i s’utilitza.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

Els preus dels serveis a comprar, estan en base a l’històric, fruit del mercat i de les negociacions en volum dels productes i temps de pagament.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

El mercat del sistema públic té uns paràmetres especials i en el sistema sanitari unes particularitats. El increment de l’oferta sempre va acompanyat, fins ara, d’un increment de la demanda. Com més serveis sanitaris s’ofereixen, més demanda de serveis es produeix. Al produir-se un increment dels serveis es pot arribar a una disminució del preu anuari, però és molt infreqüent la disminució de la despesa total. 

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

El Servei Català de Salut, està ja creat en la base de que la seva finalitat última és la millora de la salut de la població de Catalunya. 

A la vegada es troba dins de les pautes de l’administració pública, que defèn la igualtat, i absència de qualsevol discriminació en el tracte als usuaris i en els seus treballadors. A la vegada que es promociona la integració del personal amb disminucions físiques o psíquiques. 

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

Les necessitats de la població es valoren en les Enquestes de salut a la població, els estudis de salut dels territoris i les informacions que aporten els experts sanitaris. 

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

El productes és el servei que permet obtenir i preservar la salut de la població com element secundaris també es relaciona el manteniment de llocs de treball d’un volum importnat de personal i la estimulació indirecta d’altres serveis relacionats amb la salut. 

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es  

crei la necessitat?

Si entenem per producte el servei sanitari, tant sols es podria donar per casos de mal ús d’un servei públic o per productes que no es té suficient evidència científica de la seva utilitat.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Els serveis sanitaris o productes específics (fàrmacs) estan regulats per normatives específiques. La notificació a la població es realitza mitjançant els professionals sanitaris i informació mitjançant medis audiovisuals (Per exemple vacunació de la grip.)

La distribució és realitza per canals estructurats per l’administració pública. Distribució de fàrmacs a traves de les oficines de farmàcia o directament des dels centres ambulatoris i hospitalaris. Distribució de serveis des dels centre sanitaris oo centrals de coordinació (Ingrés a centres, serveis d’urgències, serveis de rehabilitació, transport sanitar, etc.) 

15. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la  

campanya publicitària?

       El client és la població de Catalunya. Els més demandats són la població major de   

       65 anys. 

 El client determina el tipus d’informació que ha de rebre.

      17.  Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

       Els estudis relacionats entre nivell econòmic i cultural de la població i demanda  

sanitària, presenten nombroses variables. Generalitzant podem assumir que        l’increment del nivell econòmic i cultural comporta una major exigència en la        demanda de serveis sanitaris. Així i tot podem apuntar que en el sistema sanitari        públic català intervé d’una manera important l’existència de serveis d’asseguradores        i mútues que donen també una resposta sanitària que moltes vegades està associada              amb un nivell econòmic i cultural determinat.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Depèn del producte sanitari que es tracti. Normalment hi ha productes per tota la població i altres per un segment específic de la població. Per exemple la prevenció i les vacunes estan orientades a la mare que és la principal persona d’acompanyament del nen a la sanitat per controlar el calendari de vacunes. Els joves tenen informació específica per prevenció de malalties de l’alimentació, drogues i relacionades amb l’activitat sexual. Les persones grans per evitar l’ús indegut de medicaments o millorar l’exercici físic i cura de malalties cròniques.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Al tractar-se d’una “empresa” de serveis no hi ha un efecte directe de contaminació. Dins de l’empresa es busca la disminució en despesa del mal ús del paper, fotocopiadores, potenciar l’ús de les escales (millora de l’exercici físic, evitar consum elèctric).

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

No, es tracta d’una entitat específicament de Catalunya.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

En el Servei Català de la Salut, consten 8 persones amb diferents graus de discapacitat.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

Els treballadors de serveis centrals (normalment funcionaris o laborals), es contracten mitjançant concurs oposició per nivell d’auxiliar administratiu, administratiu o tècnic (amb la titulació que s’exigeix per a cada nivell). Per treballadors de centres sanitaris (normalment estatuaris o laborals), es contracten mitjançant concurs oposició per nivell d’atenció sanitària (Auxiliar d’Infermeries, Infermeria Llicenciat en Medicina, Especialista, etc.) o Administratiu; o per proves de selecció del personal laboral. El perfil depèn del lloc de treball específic.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Mitjançant el concurs oposició, carrera professional.

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

La Consellera de Salut, la Secretària General del Departament, el Directos del Servei Català de la Salut. (Dues dones i un home).

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i història...) o a les ciències naturals?
És un conglomerat de ciències socials (història, filosofia de valors, estratègies i capacitats) i de ciències naturals (matemàtiques, aplicacions estadístiques i racionalització).

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis doctorals, universitats)?
El nom és el de menys. Cal sentit comú per buscar objectius assumibles i recursos eficients per arribar-hi amb un sistema d’avaluació comprensible per comprovar-ho.

ENQUESTA

JOSEP LLUÍS GALÁN SANTACANA

PORCELANOSA CATALUNYA

GERENT

Gestió econòmica

1.   L’objectiu de la gestió econòmica és estrictament econòmic (reducció de    

costos, increment de beneficis, estalvi...) o va més enllà i també té en compte aspectes socials com ara inversions en la societat: obra social? Si és que sí, quin és el motiu d’aquestes inversions, aconseguir avantatges fiscals o bé per aportar un benestar a la societat? 

Porcelanosa Catalunya tot just té set mesos, va iniciar la seva activitat l’u d’Abril d’aquest any. Pel que en aquests moments estem intentant consolidar l’equip, amb la incorporació de personal, la formació d’aquest i fent les inversions necessàries pel desenvolupament de la nostra activitat.

Per tant la gestió econòmica en aquests moments està clarament enfocada al pla de l’expansió, consolidació i creixement.

Deixant de banda altres aspectes com els que demana aquesta pregunta, que s’aniran tenint en compte més endavant.

2. Qui estableix els objectius de la gestió econòmica?

L’equip directiu participa amb l’elaboració dels pressupostos i els objectius, amb la informació que aporten els responsables dels diferents canals; i en última instància és el departament financer el que es responsabilitza del seu seguiment i compliment.

3. Quins mecanismes teniu establerts per avaluar la gestió econòmica (auditories...)?

Auditories internes (des de la central) i externes.

4. Com s’estableixen els objectius de la gestió econòmica?

Tots els canals de l’empresa comuniquen a gerència i a l’equip financer els pressupostos tant de venda com de despeses i a partir de les dades presentades s’elabora el pressupost generaal i es marquen els objectius de la gestió econòmica. Els canals són de venda i estan dividits en: Botigues, distribució i obres.

5. Quin percentatge dels beneficis es dedica pel bon funcionament de l’empresa, per a què els treballadors se sentin a gust?

En aquest moment no ho tenim estipulat. Tot i que ja hem començat a fer diverses accions com sopars i sortides per departaments.

6. Quina mena d’incentius són? Per exemple, guarderies pels fills dels treballadors, gimnàs, menjador...

Menjadora, revisions mèdiques, cursos de formació (producte), cursos de vendes, direcció d’equips, anglès, acord amb assegurança d’oftalmologia...

7. En relació als preus, quin criteri seguiu a l’hora de comprar als vostres proveïdors?

Nosaltres som també fabricants de ceràmica, sanitaris, aixetes, mobles de bany i cuina, banyeres d’hidromassatge..., que a la vegada comercialitzem.

Partim d’una tarifa de compra que ens facilita les fàbriques, i d’una de PVP, que també són les fàbriques qui la confeccionen, pel que el nostre marge de maniobra és molt reduït. Aconseguim descomptes addicionals per volum d’estocs, obres o promocions puntuals.

8. És rentable comprar sempre al preu més baix i vendre al més alt? Per què?

És clar que és l’estadi ideal. Perquè la nostra estructura viu del marge que queda entre la compra i la venda.

9. Quin és el criteri per fixar el preu dels vostres productes?

Tal com he apuntat en el punt nº 7, nosaltres partim d’una tarifa de fàbrica i d’una de P.V.P. i depenent d’ofertes, estocs i/o quantitat demanada per algun client, negociem amb les fàbriques i ho traslladem al client final.

En productes obsolets estipulem un preu polític per saldar-los.

10. L’augment de preus sempre implica una disminució de la demanda o al revés, la baixada de preus implica un augment del consum?

Depèn del producte, del cicle de vida en el que es trobi, del valor afegit que tingui, del servei que porti implícit, del prestigi del producte, del prestigi que el consumidor doni a aquest producte... Un Rolex no es ven per preu, en un bolígraf “pilot” el preu té importència.

11. Té l’empresa per a la qual treballeu una escala de valors ètics? Quins són?

Sí evidentment. Per nosaltres és molt important les persones que formen el nostre equip. A partir d’aquesta premissa, el servei al client, la seva satisfacció, el compliment dels tractes pactats... són per a nosaltres la nostra fixació.

Publicitat i màrketing
12. Com preveieu les necessitats de la gent? (Estudi de mercat, etcètera).

La nostra cartera de productes és molt àmplia, tant en productes de disseny, com en preus, qualitat..., que s’adapta en gran mesura a la majoria de les necessitats que el clients poden tenir, tot i que sabem que el nostre target està bastant definit. I encara que et sembli mentida, també estem sotmesos a les modes i això ens obliga a presentar dues col·leccions anuals.

Aprofitem sobretot les fires per veure l’opinió de la gent sobre els nous productes que presentem. I depenent d’aquesta opinió i de la nostra experiència, llancem les col·leccions.  

13. Aquest és l’únic factor que determina el disseny del producte o n’hi ha d’altres?

En el disseny dels productes també intervé l’esperit d’innovació que té la marca i com a tal sempre està obligada a estar per davant de la resta. Porcelanosa en el mon de la deconració és sinònim de qualitat i prestigi.

14. Pot donar-se el cas invers, que es dissenyi primer un producte i després es    

      crei la necessitat?


En el nostre cas no.

15. Com doneu a conèixer els vostres productes/serveis? Com els distribuïu?

Els nostres productes es donen a conèixer estant presesnt en totes les fires del sector, també amb una forta presència de la marca en els mitjans de comunicació (en el nostre cas a la premsa rosa) i organitzant actes amb els nostres distribuïdors i clients.

En el cas de Porcelanosa Catalunya, que et recordo que només fa set mesos que funcionem, per donar a conèixer la nostra situació i el que fem, hem encetat una campanya a Catalunya Ràdio, i la Vanguardia en el que no parlem de producte sino que parlem de Porcelanosa Catalunya i els serveis que poden donar.

Tenim bàsicament tres canals per distribuir els nostres productes:

· Botigues pròpies: de moment solament tenim una, però en el pla d’expansió que tenim previst noves obertures.

· Distribució: per tota Catalunya; hem creat una xarxa d’uns cent magatzems que treballen els nostres productes i arriben pràcticament a tots els pobles de Catalunya.

· Obres: tenim un equip de comercials que visiten prescriptors, (aquitectes, decoradors), promotors i constructors amb la missió de vendre els nostres productes.

16. Quin perfil tenen els vostres clients? El tipus de client condiciona la campanya publicitària?

Dona d’entre 35 i 60 anys, classe mitjana, mitjana alta. Sí que condiciona les campanyes, però intentem captar altres perfils, en accions com els camps de futbol.  

17. Quin tret del client condiciona més, el nivell econòmic, cultural, etc?

Possiblement el nivell econòmic sigui un dels trets més importants ja que nosaltres vivim dels excedents familiars.

18. Quins són els prototipus de persones en qui penseu quan elaboreu un anunci publicitari?

Dones d’edat entre 35 i 60 anys de classe mitjana, mitjana alta, però com ja he dit volem arribar a altres persones amb campanyes, dissenys de producte i amb productes tècnics.

Recursos Humans

19. Tenen cap tipus de campanya o existeix un departament específic per a reduir els costos socials negatius, és a dir, aspectes com ara la contaminació, que l’empresa pugui ocasionar?

Sí, el Departament de Recursos Humans és l’encarregat de tenir contacte amb empreses de reciclatge (cartró, plàstic, toners...) de tot tipus i conscienciar el personal del seu ús. D’altra banda, en la mesura que ens és possible, utilitzem bombetes de baix consum i detectors lumínics en zones d’ús no continuat.

20. Té filials o sucursals arreu del món? A on?

Sí, a tota Espanya i pràcticament als cinc continents.

21. Quantes persones amb algún tipus de problema físic o psíquic treballen a l’empresa?

Una.

22. Qui i com es contracta a un treballador, quin seria el perfil per poder formar-ne part?

El responsable de Recursos Humans rep, per part del responsable d’algun altre departament, la necessitat i li comunica quin lloc s’ha de cobrir. A continuació s’estableix el perfil i el responsable de Recursos Humans fa la recerca a través d’anuncis, empreses o escoles. Una vegada feta una selecció, es presenta al responsable del departament que ha demanant el candidat o candidata i prenen, conjuntament, la decisió de contractar al que s’apropa més a les necessitats del lloc a cobrir.

Bàsicament busquem gent jove amb un nivell acadèmic mig, amb ganes d’aprendre, treballar i paciència per anar creixent dintre de l’organització.

23. Com pot un treballador esdevenir fix i pujar de càrrec?

Nosaltres apostem per la promoció interna i la volem fomentar. Serà la involucració, la capacitat i l’interès el que ha de portar al treballador a assolir càrrecs més importants dintre de la nostra organització. 

24. Quins són els càrrecs que ocupen la posició més alta en la jerarquia de l’empresa? Quants homes i dones respectivament ocupen aquests llocs de treball?

Gerent Financer, Responsable de Recursos Humans i Director Comercial. En aquest moment tots són homes.

Teoria econòmica

25. Creus que l’economia s’assembla més a les ciències socials (filosofia i   

     història...) o a les ciències naturals?
No ho sé, potser a totes dues.

26. Cap on creus que s’hauria de dirigir la investigació econòmica actual (tesis   

      doctorals, universitats)?
No entenc la pregunta.
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� Les necessitats inalàstiques o primàries es consideren imprescindibles perquè estan lligades a la condició humana i, per tant, estan directament relacionades amb qüestions com la subsistència i el desenvolupament. L’alimentació o el vestit són necessitats primàries avui dia.


� SANTIAGO ALBERTÍ: Diccionari de la llengua catalana. Albertí, 1995. Barcelona. 


� Informació extreta de la pàgina web http://www.econlink.com.ar/definicion/economia.shtml 


� També té altres funcions com evitar els extrems de pobresa i riquesa o garantir l’educació de tots els ciutadans. 


� Participar alternativament a l’Assamblea del Govern.


� Que denota o suscita una pregona tristesa, fúnebre, tètric.


� Disminució del valor o el preu d'una cosa. 


� S’entèn com a manufactura el producte resultant d'un treball manual. Actualment també s’atribueix a la fàbrica o l’establiment industrial així com al procés de fabricació d’un bé.  


� Amb el mot “elàstic” indiquem que hi ha possibilitat de canvi en les dades de la gràfica dels béns de manufactura.


� Aquesta superació dels convecionalismes també és un factor important que influeix en les seves obres donat que el fet de poder casar-se amb qui estimava li va garantir l’energia i la seguretat privades que li permetessin obstinar-se a fons en la lluita professional i en el seu desenvolupament intel·lectual.


� ANSELMO SAN JUAN: El manifest comunista. Onze tesis sobre Feuerbach


� En general, actualment la plusvàlua és un augment de valor d'una propietat o objecte que es produeix per causes externes, sense que el seu propietari hi faci cap millora.


� Aquesta informació ha sigut extreta de la pàgina web http://plato.stanford.edu/entries/economics.





� L’associació d’axiomes i teoremes amb les ciències naturals és pròpiament de Daniel Hausman. Actualment, aquests conceptes pertanyen a l’àmbit de les ciències formals i no de les experimentals. Tot i així, el problema existeix igualment perquè es tracta d’una ciència social que té per objecte d’estudi una entitat tangible com són la mercaderia o el valor, per bé que no deslligats d’entitats intangibles, com són els valors. A més, l’economia també s’aproxima a les ciències naturals en lús de models matemàtics i en els mètodes observacional i experimental. 


� El “mainstream” és el corrent principal de pensament filosòfic-econòmic predominant per sobre dels seus contemporanis.


� En realitat l’entitat és mixta ja que tant l’Ajuntament com altres empreses privades li proporcionen els ingressos. Pel què fa a les empreses privades, contracten els serveis que la Ràdio de Sant Cugat ofereix, com s’explicarà més endavant. Tot i així, la tractarem com a pública ja que la major part d’aquests provenen de l’Ajuntament.


� D’aquí que diguem que un dels objectius secundaris és econòmic. 


� A excepció de Blue Moon, empresa privada però de petita dimensió, a diferència de les altres anteriors.


� El subratllat d’alguns dels mecanismes que tenen les empreses per avaluar la seva gestió econòmica indica que normalment o sempre són emprats, mentre que els no subratllats s’utilitzen ocasionalment.


� A partir d’aquesta pregunta, Alba Currià responsable la Generalitat de Catalunya, no podrà respondre les altres preguntes ja que moltes impliquen factors no aplicables a l’entitat com ara preus o productes. Això s’esdevindrà, també, a les preguntes de publicitat i màrketing.


� Aquest fet em sorprèn donat que no es tracta d’una empresa privada i els diners són públics. 


� Tot i que no són dies lliures, les incluiríem en aquest grup perquè es tracta d’un servei més, la necessitat del qual és pràcticament nul·la. 


� Com hem explicat anteriorment, amb la Llei de Contractes ja s’eliminen les empreses subministradores que ofereixen un preu elevat i una qualitat excessivament baixa.


� No té en compte la qualitat, suposo, perquè altrament no assolirien els seus objectius (vegeu la primera  pregunta o bé l’annex 1). Però això no vol dir necessàriament que la qualitat sigui baixa ja que Intermón Oxfam, com a “entitat privada” busca una certa qualitat en els seus productes per poder vendre’ls després. Per tant, efectivament busquen assolir els objectius però sense oblidar en certa manera, la qualitat tot i que no ens ho especifiquin a l’entrevista. 


� Suposadament, Porcelanosa Catalunya no té en compte la qualitat donat que, de fet, els productes que ofereixen als seus clients ja són de gran qualitat i prestigi, amb la qual cosa no els cal pensar en aquest factor pel fet de descartar els productes de baixa qualitat. 


� A excepció de Blue Moon que no pot competir amb elevats preus.


� No és ben bé de forma gratuïta, sinó que el preu d’aquell servei és indirecte, la població el paga per mitjà d’impostos.  


� Depenent, segurament, de l’economia familiar, també. 


� De totes maneres, pot donar-se el cas que hi hagi persones que no puguin pagar aquests impostos per les seves baixes rendes.


� Tot i que el grau mitjà-alt de compra de roba no és bàsic per a la subsistència, segons la riquesa de cada país, avui dia es pot pensar que forma part dels béns inelàstics, sense els quals, no es viu comfortablement.


� Malgrat que el director de vendes de Campofrío ens explica què ocorre amb els productes elitistes, Campofrío no ven aquest tipus de productes, per tant no s’inclou aquesta perspectiva en l’esquema (per a més informació vegeu entrevista a l’annex 1).  


� Només la pujada mitjanament elevada dels preus dels productes implica la baixada del consum. 


�Cal dir, però, que també venen productes com taces de te o de cafè, collarets... en definitiva, productes secundaris amb els quals sí seria possible que es dissenyessin aquests, primerament i després sorgís la necessitat, (és a dir, es creés la “moda” al primer món de consumir productes naturals, exòtics, manufacturats, importats, d’estètica colonial, etc.) 


� Malauradament, ens explica Cristina Puig, els mitjans de comunicaicó no hi han mostrat interès i aquesta activitat no s’ha fet pública.


� “Premsa rosa”.


� A més, Daniel Santillo ens explica que el volum d’anuncis publicitàris que es poden fer és limitat per factors externs. 


� Algunes empreses com Blue Moon o Ràdio Sant Cugat, tot i que no inverteixen en publicitat, és cert que alguna mena de publicitat realitzen.


� Si filéssim més prim, ens podríem adonar que possiblement aquest fet també ocorre al nostre propi país amb altres empreses, beneficiades directament a causa del nostre endeutament a nivell personal.


� Alba Currià, responable d’anàlisi, planificació i operacions estructurades de la Generalitat de Catalunya, afirma que la pregunta no és aplicable amb la qual cosa es sobreentén que l’entitat no contamina. 


� L’equip I+D+I de Campofrío segueix les normes ISO. 


Vegeu: http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_Internacional_para_la_Estandarizaci%C3%B3n


� A la introducció de la seva pàgina web, http://www.porcelanosa.com/, no es percep que hi hagi cap filial a Oceania.


� Exactament, per a saber de quins països tracta, he consultat algunes pàgines web com  http://www.copca.com/ct/cpn:ExportCont


� Algunes estrictament a Catalunya i d’altres a nivell estatal.


� Dades obtingudes de Mercè Hernández, treballadora del SIL (Servei d’integració laboral, Fedració Ecom-Ajuntament d’Hospitalet de Llobregat).


� Segons aquestes dades que ens ofereix Antonio Jiménez, treballador de SERESA, aquesta empresa, jurídicament, és independent de l’Ajuntament de Sabadell, malgrat que li presta serveis, per tant, tot i que incloem aquesta informació, no la tindrem en compte i la deixarem com a una dada d’interès més.


� Tot i que sabem quines compleixen el percentatge, també n’hi ha d’altres que no ens ho han expecificat i només en sabem el nombre de persones amb la qual cosa no podem saber si el compleixen o el superen.


� Com a mínim, segons l’agent econòmic que ha contestat l’enquesta, són el 2% les persones disminuïdes que treballen a Campofrío.


� http://www.gencat.net/governacio-ap/administracio/estadis_comarques.htm


� En segon lloc es troben les Directores de cada Departament que heretaran els càrrecs dels primers per qüestions de llarg període de treball en l’entitat bancària.


� Cal tenir en compte, així com més endavant, que els organigrames representen  els càrrecs que ocupen la posició més alta i que alguns agents econòmics ens parlen del conjunt total de dones i d’homes de la plantilla.





� Josep Antoni Teixidó, el seu representant, no ens explica l’ordre d’aquests càrrecs.


� No ens expliquen l’ordre d’aquests càrrecs i això mateix ens ocorre amb Porcelanosa.





� Tenint present, és clar, la procedència dels ingressos de l’entitat. 


� Cap empresa entrevistada en aquest treball no és individual.


� Aquests són els departaments interns encarregats de l’elaboració i l’execució dels pressupostos.
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