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Empresaris
del segle XX

Francesc Cabana i Vancells

U
na editorial madrilenya
–Lid– ha tingut la bona
pensada de publicar les
biografies dels 100 mi-
llors empresaris espa-
nyols del segle XX, un se-

gle que serà història d’aquí a vuit dies.
Hi han col·laborat una seixantena
d’escriptors, entre els quals l’autor
d’aquest article. Fer una tria és una
feina difícil i, per descomptat, sub-
jectiva. L’han fet, en aquest cas, Euge-
nio Torres, el director, Gabriel Torte-
lla i Albert Carreras, entre d’altres,
noms prou coneguts i prestigiosos en
el món universitari espanyol per as-
segurar que la selecció és una aproxi-
mació a la realitat. Albert Carreras ás
català i Gabriel Tortella, fill de cata-
lans, però va perdre l’accent greu a la
a com a conseqüència de la seva resi-
dència a Madrid. Són coses del clima
continental de la meseta castellana.

Quin paper hi tenen els empresaris
catalans en aquest volum i en aquesta
tria? No és gens dolent, si tenim en
compte que són 26 els qui hi figuren,
de nascuts a Catalunya. Que són en
realitat 28, si considerem que n’hi ha
dos que van néixer fora d’aquí per
circumstàncies especials. Un d’ells,
Ignasi Coll i Portabella, a Sevilla, de
pares catalans, el protagonista del
creixement de l’empresa cervesera
Damm; i Ramon Godó i Lallana, el
fundador de La Vanguardia, nascut a
Bilbao, on passà només pocs anys, de
pare igualadí i mare basca. Un 28% de
catalans representa un alt percentat-
ge. Especialment si recordem que el
territori de Catalunya representa no-
més el 6% del total de l’Estat espanyol
i la seva població el 15,6% ara, però
molt menys en la primera meitat del
segle.

En la selecció hi ha 14 empresaris
vius, i entre ells Jesús Serra i Santa-
mans –La Catalana d’Assegurances–,
José Manuel Lara, d’Editorial Planeta,
i Joan Uriach i Marsal, dels Laborato-
ris Uriach. I dos que van morir fa ben
poc: Carles Ferrer i Salat, i Pere Duran
i Farell. O sigui que no es tracta
d’empresaris d’aquells que van anar a
la guerra de Cuba, sinó que una bona
part d’ells formen part de la nostra
història més recent o de l’actual.

Un altre punt interessant a desta-
car del llibre és el lloc on tenen o te-

nien les seves empreses. Dels 26 em-
presaris nascuts a Catalunya, només
tres se n’instal·laran a fora: Josep Ba-
nús, constructor a Madrid i a Marbe-
lla, ben al costat del general Franco;
Lluís Valls-Taberner, actual president
del Banco Popular Español: i Elias
Masaveu i Rivell, fill de Castellar del
Vallès, creador d’un imperi financer
a Astúries, on havia anat a vendre
teixits catalans, com corresponia a
un català emprenedor de primers del
segle. És a dir, els catalans es queden
majoritàriament a Catalunya, que és
on creen les seves empreses. Tot al
contrari del que passa a la resta de
l’Estat, amb l’excepció del País Basc i
del País Valencià. El centralisme es
veu aquí molt bé. Només 13 dels 100
empresaris són nascuts a Madrid,
però la capital serà el centre de l’ac-

tivitat de 45 dels 100 empresaris de
l’obra comentada.

Torno als empresaris catalans. Els
industrials tèxtils són pocs. Només
Eusebi Güell –la colònia Güell–,
Lluís Sedó –la colònia Sedó d’Espar-
reguera–, Eusebi Bertrand i Serra –el
grup que portava el seu nom– i Josep
Vila i Marquès –la SAFA de Blanes, de
fibres artificials.

Són pocs si tenim en compte la
enorme importància de la indústria
tèxtil a casa nostra, durant la pri-
mera meitat del segle. No hi trobem
cap llaner de Terrassa i Sabadell, per
exemple, ni cap cotoner de la darre-
ra generació. Pot haver influït en
aquesta no-selecció el fet que les
empreses creades no han tingut
continuïtat i pertanyen només al
passat.

Els empresaris catalans que han es-
tat seleccionats i no han estat encara
mencionats pertanyen a sectors ben
diversos.

Són Salvador Andreu, el Dr. Andreu
de les pastilles: Claudi López Bru, del
Banc Hispano Colonial i la Companyia
Transatlàntica, segon marquès de Co-
millas; Damià Mateu, un dels funda-
dors de la mítica Hispano Suïssa
d’automòbils; Josep Suñol i Casano-
vas, de la Companyia d’Indústries
Agrícoles –sucre–, Francesc Moragas,
el creador de la Caixa de Pensions i
d’Estalvis; l’editor Pau Salvat i Espasa;
Josep Maria Roviralta, el fundador
d’Uralita; Eduard Recasens, l’home
fort del Banc de Catalunya i creador
d’un potent grup industrial amb fu-
tur; Antoni Puig, el dels perfums;
Francesc Rivière –filferro i alts forns–
i Lluís Carulla i Canals, el de Gallina
Blanca i fundador d’Agrolimen, el
primer grup alimentari català en
l’actualitat.

Amb visió de Països Catalans es pot
comprovar un fet relativament curiós.
Si demanes a un valencià, coneixedor
de la seva història, qui ha estat el seu
empresari més important del segle,
contestarà després de pensar-ho una
mica que Ignasi Villalonga, el que va
ser durant molts anys president del
Banc Central. Si ho demanes a una
persona de les Illes, contestarà imme-
diatament, sense rumiar-ho gens, que
Joan March, la primera fortuna mai
creada a nivell de l’Estat espanyol. Si la
pregunta la fas a un català del Princi-
pat, sol·licitarà un temps per a contes-
tar i quan ho faci posarà cinc o sis
noms sobre la taula, sense decidir-se.

Un dels grans actius de l’economia
catalana és el teixit empresarial creat,
que es renova contínuament. El que
no hi ha, ni hi ha hagut, són grans
famílies, amb grans patrimonis al
darrera, que dominin el món econò-
mic, tal com es dóna en el País Basc i
al mateix Madrid.

Catalunya té capital, però aquest
està molt més dispers que en altres
zones de l’Estat. No tenim grans capi-
talistes, ni grans fortunes. Aquesta si-
tuació té els seus avantatges, però
també un greu inconvenient: no dóna
poder polític als seus titulars, que
podria ser aplicat a favor dels inte-
ressos catalans.

T R I B U N A D E L A N O V A E C O N O M I A

Negocis o sopes
de lletres (i II)

José García-Montalvo

Professor del departament d’economia i empresa. Universitat Pompeu Fabra

P
er completar el diccionari d’in-
icials i sigles dels negocis d’In-
ternet cal incloure-hi els se-
güents termes:

C2B (consumer to business). Suposa un
negoci en el qual els consumidors
prenen la iniciativa i l’empresa els
respon. Per exemple, a Pricelini.com
els possibles passatgers realitzen
ofertes per a bitllets d’avió i l’empresa
decideix si les accepta o no.

C2C (consumer to consumer). En aquest
cas els consumidors són els que ofe-
reixen i demanden i l’empresa només
fa d’intermediari virtual cobrant per
l’esmentada tasca. Aquest és el cas de
les botigues de subhastes com
eBay.com o l’espanyola iBazar.

B2E (business to employee). És un ne-
goci basat en vendre serveis o softwa-
re perquè els empleats puguin accedir
a la informació necessària de l’em-
presa des de qualsevol punt, evitant

que hagin d’aprendre tots els dife-
rents programes que s’utilitzen a
l’empresa a partir d’un disseny gràfic
molt simple d’utilitzar i fent molt
senzilla l’actualització de documents i
manuals. És un negoci acabat de néi-
xer, encara que ja existeixen alguns
exemples de la seva utilització com
Procter&Gamble o Comcast.

B2G (business to government). Recull el
sector de comerç electrònic organit-
zat entorn de les administracions pú-
bliques. La idea fonamental és evitar

que tant empreses com particulars
(C2G) hagin de fer cua quan intentin
obtenir informació, impressos, etc. de
les administracions públiques o rea-
litzar-hi pagaments. És un sector que
té un potencial molt gran però cal
resoldre-hi alguns problemes impor-
tants (firma electrònica generalment
acceptada, recuperació del cost...).

Ja que Internet està en contínua
evolució, els sectors i les inicials es
multiplicaran amb el temps. En mol-
tes ocasions no és possible assignar

amb claredat una empresa a un sector
concret, ja que les seves fronteres són
molt difuses.

Posem per exemple About.com, un
dels llocs més visitats de la xarxa. En-
cara que la seva principal activitat és
el B2C, també té moltes característi-
ques de portal. Per acabar-ho d’ado-
bar, alguns voluntaris o els mateixos
consumidors proporcionen gran part
dels continguts, amb la qual cosa
apareix també una faceta C2C a l’em-
presa.

En altres ocasions, les empreses
agafen bocins d’un tipus de negoci a
un altre, com és el cas del pas del B2C
al B2B causat pel recent daltabaix
d’alguns comerços digitals destinats a
la venda de productes als consumi-
dors i la creixent popularitat del B2B.
Aquesta transició s’anomena
B2C2B2B. Esperem que després de
tantes inicials no s’hagin ennuegat
amb la sopa de lletres.


