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Probablement ni l’empre-
sa on treballa, el bar on
fa el cafè, l’hotel on
passa les vacances ni la
gasolinera on omple el

dipòsit del cotxe no van pas al su-
permercat més proper a comprar el
detergent o el paper higiènic. I és
que hi ha empreses que faciliten
aquesta feina amb la distribució in-
dustrial de tot tipus de productes de
neteja, menjador, cuina, hotel i
bany, com Distribuïdora Joan, que
serveix uns 5.000 clients, sobretot
al Principat, però també a zones de
l’Estat i d’Europa.

Tovalloles i dispensadors de
paper, paper higiènic, ambienta-
dors, detergents i tot tipus de pro-
ductes químics per a la neteja i des-
infecció és el que la companyia de
Joan González Garriga, fundador i
gerent, distribueix des de Sant
Fruitós de Bages, on Distribuïdora
Joan té la seu amb un total de 4.400
m2 d’instal·lacions.

Sort i treball
El projecte de Joan González Garri-
ga va arrencar l’any 1981, quan
aquest mecànic del sector tèxtil va
decidir obrir el seu propi taller per
“buscar nous horitzons”, com ell
mateix relata. Però no va ser fins al
1985 quan “un cop de sort”, com ell
reconeix, va suposar el primer gran
impuls per a l’empresa: Scott, ara
Kimberly-Clark, un dels principals
fabricants mundials de paper higiè-

nic i d’altres productes d’aquest
mercat, tria l’empresa de Sant Frui-
tós per a la distribució a Catalunya.
L’empresari ha de passar de dos tre-
balladors a deu, ja que necessitava
comercials per anar per tot el país.

Però no tot va ser sort per a Dis-
tribuïdora Joan, ja que durant deu
anys l’empresa va créixer gràcies fo-
namentalment a “la feina de tots”,
com explica el seu gerent. Així, no
tant per sort com per la quota de
mercat i la importància que havia
agafat en el sector, la companyia
Rubbermaid va confiar en l’empre-
sa catalana per a la distribució dels
seus productes a tot l’Estat. Gràcies
a aquest acord, Distribuïdora Joan

fa dos salts molt importants. Per
una banda, amplia la gamma de
productes i, per tant, de clients, ja
que Rubbermaid fabricava estris de
plàstic, com papereres. I, per l’altra,
comença a distribuir fora del país.

Canvi de xip
L’any 2000, Kimberly-Clark deixa
de fabricar tovallons per al sector
industrial. Aquest fet podia signifi-
car un fre al creixement de Distri-
buïdora Joan o bé l’oportunitat de
ser encara més gran. L’empresa va
decidir agafar aquest camí i va com-
prar a Kimberly-Clark la maquinà-

ria amb què fabricava els tovallons.
Això va comportar un canvi de xip
important, ja que, fins aleshores,
Joan González Garriga era partida-
ri de “comprar i vendre, però mai de
fabricar”. És aleshores quan va néi-
xer Qualque, dedicada a la fabrica-
ció dels tovallons. Aquesta empre-
sa, amb seu a Valls de Torroella,
poble natal de González Garriga, és
actualment líder en la distribució
de tovallons per a l’hostaleria, pro-
ducte amb el qual ha facturat qua-
tre milions d’euros el 2006 i que dis-
posa de 3.600 m2 d’instal·lacions.

Joan González Garriga es defi-
neix com “una persona molt ambi-
ciosa professionalment”. Això expli-
ca que els darrers dos anys, la seva
empresa hagi comprat dues de les
seves competidores: MacLine Im-
port, amb seu a Hernani, Guipús-
coa, que és una de les més impor-
tants en la distribució estatal de
productes per a hostaleria i càte-
ring, i Barcelonesa d’Exclusives i
Distribucions, que fa poc ha estat
absorbida per Distribuïdora Joan.

L’any passat, Distribuïdora Joan
va facturar 18 milions d’euros, xifra
que esperen augmentar fins als 20
el 2007. “Si algú m’hagués dit fa 25
anys que arribaríem on hem arri-
bat, li hauria preguntat si anava
borratxo!”, diu l’empresari sobre el
creixement de la seva companyia,
que té actualment prop de 100 tre-
balladors, entre Distribuïdora Joan,
Qualque i MacLine. La clau, la inver-
sió: “Jo tinc un sou i tots els benefi-
cis que hem generat els hem anat
reinvertint en l’empresa”. ■
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Transmissió hipotecària

El sector immobiliari nord-americà es va alentir fa
més d’un any. “No passa res”, ens deien els oracles
del “tot va bé i anirà millor”. Mentre el consum se-

gueixi estirant l’economia el creixement no es veurà
compromès. Però, quant de temps es pot mantenir el
creixement del consum quan un sector que crea milions
d’ocupacions comença a ressentir-se? “A més –ens
deien–, com es transmetrà la frenada immobiliària dels
EUA a l’economia espanyola?”. En principi els mercats
immobiliaris són locals i produeixen béns no exporta-
bles. Però el finançament hipotecari té lloc en mercats
financers globalitzats i propensos al contagi. Posem
junts un excés de liquiditat global amb un apetit insacia-
ble pel risc, unes institucions hipotecàries que intenten
aprofitar-lo titulitzant els préstecs hipotecaris (conver-
tint els crèdits en actius i derivats) i venent-los a fons
d’inversió i de cobertura. Afegim-hi una mica d’entitats
especialitzades en préstecs a famílies poc solvents i
moltes altres que han relaxat els criteris de concessió.

Com a guinda, un augment de la morositat. Tota una
recepta per al desastre. Aquesta situació augmenta la
prima de risc. I això impacta directament en els mer-
cats financers nord-americans i, per contagi, afecta els
mercats internacionals. La conseqüència és un crèdit
crunch: els bancs ho tindran més difícil per titulitzar
crèdits i haurien de reduir el negoci creditici davant la
dificultat d’obtenir liquiditat i la necessitat de mante-
nir la solvència. Per la seva banda les empreses amb rà-
tings baixos haurien d’oferir tipus d’interès superiors
en el seu deute per col·locar-lo. La inversió es veurà
afectada i la capacitat d’endeutament d’empreses i fa-
mílies caurà dramàticament. I aquestes expectatives es
veuen ràpidament traslladades als mercats mundials.
Només cal mirar el que ha passat els últims dies a les
borses. I això que no es transmetia! ■

José García Montalvo
Professor d’economia a la UPF

La banca es nega a
repartir beneficis
entre els empleats

a l’objectiu d’inflació (2%)
més el repartiment negoci-
at de la productivitat i la
clàusula de revisió, que do-
naria com a resultat un 3%.

La presentació de resul-
tats anuals batent nous rè-
cords històrics de guanys,
però, encara és massa viva
en la memòria dels negoci-
adors sindicals. “Són uns
beneficis exagerats i ni tan
sols s’obren a discutir una
participació amb tot el que
han guanyat”, es queixa
Mariano Rivero (UGT). “Ha
estat una reunió de pura es-
caramussa”, admet un por-
taveu de la patronal AEB.

Topada pels horaris
Si no hi ha acostament en
salaris, més aferrissades
són les posicions de partida
sobre la possibilitat que les
sucursals obrin a la tarda.
El president del BBVA,
Francisco González, ja ha
deixat clar que no és viable
atendre el client només de
vuit a dues entre setmana,
mentre que el Popular ulti-
ma un nou horari d’obertu-
ra a les tardes i dissabtes al
matí en algunes sucursals.
CCOO i UGT s’hi neguen. ■

| Els sindicats refusen
l’augment salarial del
3% i l’obertura de les
sucursals a les tardes
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Els sindicats es veuen amb
dret a participar dels multi-
milionaris beneficis de la
banca, que l’any passat es
van elevar als 24.000 mili-
ons d’euros, però ahir van
topar amb un mur quan ho
van esmentar en la negoci-
ació del nou conveni del sec-
tor. La patronal bancària
AEB es va tancar en banda
perquè això es traduiria en
augments salarials del 32%
–arribarien al 158% inclo-
ent la paga de productivi-
tat– i va oferir un incre-
ment del 3%, que va ser re-
butjat per CCOO i UGT.

En la reunió de la mesa
negociadora, la patronal
bancària va desviar el tret
proposant que els sous aug-
mentin en línia amb el que
van firmar CCOO i UGT
amb la CEOE en l’acord in-
terconfederal de negociació
col·lectiva. És a dir, en base


