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Josep

| Licida, 1965 Director general | Josep Ramon Subir.
Dirigeix la seua propia empresa
nt estrenada T1 del Prat o e

cada dia per adaptar-s'hi.

des d’on han sortit comandes per a la recentme

E.M.M.

Com es va iniciar en el mén de
{'empresal

Quai vaig comencar, tenia 27
anys i treballava de delincant
snecanic en una empresa de fa-
Dricacit de mobles d’acer ino-
xidable que tenia greus proble-
nses econdmics, § el men som-
ni sempre havia sigut tindre la
meua propi companyia. Esta-
va convengut que les coses es
podien fer d'una attra manera,

climinant processos productivs |
que ne aportaven valor afegit :

o millorant el disseny dels pro-
ductes. A partir d'aqui, vaig ini-

ciar el men projecte empresa- |
rial juntament amb un petit {
grup de persones que, amb 3

Ramon Subira| Distform

A adverteix que el mercat és molt canviant ique l'empresa
de fabricacio de cuines i acer inoxidable, Dist
| Parc Warner a Madrid.

ha de reinventar el seu model
form, ubicada a Torrefarrera,

L’empresa hade remventar
el seumodel cadadia™

gran esforg i molta il-lusid, vam ; §

aconseguir tirar endavant el
projecté que avui dia és Dist-
form.
Quines satisfaccions reporta ser
empresari?

Per mi, la satisfaccié més gran
¢s poder disfrutar cada dia

amb la meua feina i també |
amb I'equip de persenes que |

m’ajuden a tirar el projecte en-
davant i que m'enriqueixen
enm a professional i com a per-

sona, a més de veure créixer
una empresa que va miixer de

zero.

| problemes?
Abans, una empresa podia es-
tar al mercat vint anys fent el
mateix i de la mateixa mane-

ta. Avui, aixd és impossible. El
mercal s’ha tornat tan compe- |

titiu e obliga les empreses
que volen perviure a reinven-
tar-se continuament. Pots cre-

ar una empresa i en tres anys |

LA SEUA EMPRESA

murmAl3 BY I OTINA FROTLLIQ AR

el model de negeci tornar-se

ohsolet. Quan va sorgir Hkea al
mercat egpanyol, per exemple,
moltes cmpreses ¢s van veure
superades pel seu model de
negoi | es van veure abocar
des al tancament, perqué no
van tindre proy capacitat de
reaccio.

Si pogués, qué li demanaria a
I'Administracié?

Demanaria als partiis polilics
en general que no pensin tant
a curl termini, només a quatre
anys vista, siné en el futur del
pais, tot i que hagin d'adoptar
mesures impopulars que lin-

guin costos electorals. Un
exemple és Ja necessitat d’una |
relorma taboral pactada. Sino |
es [a, sera molt difici) crear
ocupacid. Un altre cas a tindre :
en compte & la regulacié dels |

terminis de pagament de les
cimpreses, com passa a Europa.

Aqui cf poden pagar a 120, |

150 dies... Regular en aguesla
matéria redundaria en |'estal-
vi t en la liquiditat de les em-
preses.

La seua companyia esta notant :

la crisi econdmica? Com Fafron-
1a?

Facturacio: Va 1ancar Fany passat
amb unes vendes de 9,5 milions
d'euros.

Empleats: 70.

Exportaclé: E1 10% de les seves
vendes provenen d'operacions a
Franga i Portugal.També ha fet
ancarrecs puntuals per als mercats
d'Algéria, Nicaragua, Veneguela o
el Marroc, entre d'altres.

En el nostre pressupost anual
Lenim previst per a aquest
2009 una reduccid dels ingres
sos per vendes d'un 25 per
cent i, desgraciadament, les
previsions s’estan complint
Per far front a aguesia siluacié
hem pactat amb cls nostres
treballadors de fabrica un sis-

mandes dels nostres clients.

Josep Ramon Sublrd, davant d'alguns dels mdd

tema de flexibilitat horaria que |
! ens permet adaptar-nos miilor :
a les [luctuacions de les co- |
| Volem apostar per la innova- |
cié, per productes i serveis dc
maés valor afegit, que resolguin
de manera eficient els proble-
mes i necessitats dels nostres

Estem aplicant, a més, politi- |
¢ues innovadores de fidelitza- ;
! ¢i6 dels nostres millors clients. |
! Per sort, a Distform hem fet |

s

uls que fabrica {a seua empresa,

Una empresa presentalaTl
i al plato d"El Hormiguero’

1 Distfosm estd especialitzada en
a fabricacié d"equips d'acer ino-
xidable per a cuines professionals
des que va naixer l'any 1921 a
Torrefarrera com un petit taller,
L'any 2000 Lna série d'inversions
li va permetre ampliar mercats
més entia del catald i llangar-se a

rebaliar a tot {Estat i fer les seues

primeres incursions en altres pa-
50 de |a ma del propietari, Josep
Ramon Subird.

Els seus productes estan pre-

com les formigues, hem sabut
administrar en els lemps de
bonanga econdmica per sobre-
viure als mals temps, Estem |
pensant fins i tot a fer inversi-
ons en maquiniria per ser més
productius i cn el departament
d*investigacié i desgnvolupa-
ment per sortir més forts de la

crisi.

Quins projectes de futur té 'em

presa?

sents, per exemple, a [a nova ter-
minal 1 de l'aeroport del Prat. A
través def grup Sehrs d'alimenta-
cié ha cobert fes necessitats d'un
menjador.

Els seus productes també han
arribat al Parc Wamer de Madrid,
i fins i tot apareixen en progra-
mes de televisio, ks el cas o'&f Hor-
miguero, un programa de 1a cade-
na Cuatro que utilitza una de les
seues taules com a base per als
seus experiments.

tenciar el talent dins de I'orga-
 nitzacié de I'empresa, confiar

potencial.
i Qué diferencia la seua compa-

or?
_a nostra diferéncia és el sis-

permet, a través d'una série

! darditzats, muntar una cuina
! professional a la mesura del
clieat i treballar millor, to
plegat a un preu competitiu

clients. Es molt important po- |

ubicada al poligon da Torrefatrera.

amb un termini d’entrega moli
curi.
A que atribueix que avui el 70

¢ per cent dels joves vulgui ser
¢ funcionari, amb un minim inte-
i ras per ser emprenedor?

Posar en marxa una cmpresa
avui dia és molt complicat. La
banca no esta oherta a conce-
dir crédits i tenim un elevat in-
dex de morositat, Quan s'inicia
un negod, s cobra a 90 dies i

| es paga els proveidors al comp-

tat o a 30 dies, amb els conse-
gitents problemes de falta de li-
quiditat i tot plegal sense cap

: tipus de suport i en un mercat
! tremendament competitiu. Per
! afrontar-ho cal indve un carac-

en les persones i permeire que ;
puguin desenvolupar 10t el seu |

ter especial | una gran capaci-
lat de sacrifiei.

Qué recomanaria a un jove que
vol ser empresari?

Que no cs limiti a copiar un
model existent, que intenti
ser diferent i pensi en ja mane-
ra de diferenciar-sc en els pro-
ductes que faci o en serveis

¢ que ofereixi. Ha de pensar

nyia d'altres empreses del sec- |

sempre cn ¢l matiu pel qual
m'han de comprar a mi els

i meus possibles clients i no als
i meus competiders. Si pol ser,

tetna modular Distform, que :
| cat sense competidors, en qué
molt amplia d’elements eslan- |

que busqui un ninxol de mer-

esligui sol, perd semple pen-

ant des de la perspectiva del
client. $’ha de tindre una visio
una missia clarament defini-
des.




