
Tot i que ells es llancenmés a emprendre que no pas elles,
les últimes dècades les xifres s’estan equilibrant i cada vegada
hi hamés dones que, per obligació o per vocació, decideixen
obrir una empresa. El 2012 hi va haver un 23%més de dones
emprenedores a Espanya respecte la temporada anterior

El de laCarlota és un cas pochabitual. Ambpoc
mésde trenta anys està al capdavant d’una jove
companyia elèctrica,Holaluz.com.La va engegar
amb l’Oriol i el Ferran, amics i socis, el novembre
del 2010, i unsmesosmés tard, al juny, ja venien el
seuprimer quilowatt hora.D’aleshores ençà, no
hanparat de créixer. “Volemcanviar el paradigma
del client i la companyia elèctrica.Holaluz.com
ofereix electricitat a unpreu just ambun servei
proper i personalitzat. Parlema la gent de tu a
tu”, explica aquesta enginyera industrial, ambun
somriure i una força devastadors.

Cap a les cinc de la tarda, cada dia, va a buscar les
seves tres filles petites a l’escola; les porta casa, els
dóna el berenar, hi juga, les banya i després de so-
par i posar-les a dormir, torna a treballar. És el seu
momentmés productiu de la jornada, assegura.
“Molts dies emquedofins a la unade lamatinada
treballant, però no em fa res, perquè aquests hora-
ris flexibles empermeten compatibilitzar la vida
personal amb la professional. I ara rendeixomolt
més que abans, quan treballava enunamultinacio-
nal ambunshoraris fixos inamovibles”.

Després d’estudiar la carrera i passar un temps a
Alemanya treballant per a una granmultinacional
de l’energia, aquesta emprenedora va tornar a
Barcelona i es va incorporar a una altra empre-
sa del sector. Fins aquellmoment, tot anava bé.

Llavors va tenir la primera filla i van començar
elsmaldecaps. “Lameva vida va començar a no
ajustar-se gens amb la feina en una companyia
normal. Volsmarxar a les sis a banyar la nena i tot
sónmales cares, com si per estirar l’horari laboral
haguessis de sermés productiu. A aquella situació
personal, que em feia pensar que jo no encaixava
en una empresa normal, s’hi va afegir que havia
estudiat unmàster de gestió empresarial en què
vaig conèixer els qui avui dia són elsmeus socis,
l’Oriol i el Ferran; vamveure que ens enteníem,
que teníemexperiència i coneixements sòlids del
sector, i que la nostra idea era bona i podia tenir
cabuda almercat. Aquests factors ens van portar a
veure clar que havíemdemuntar alguna cosa pel
nostre compte”.

Lahistòria de laCarlota és poc freqüent. Tot i
que la xifra va en augment, encara sónpoques
les dones que es llancen a emprendre unnegoci.
Segons un estudi publicat perWomenalia, una
xarxa denetworkingper a directives, empresàries
i professionals quepreténpotenciar l’emprenedo-
ria femenina, tan sols dues de cadadeudones al
món són emprenedores –a bandade les america-
nes, que gairebé dupliquen aquest percentatge–.
I la xifra baixa estrepitosament quan es tracta del
sector tecnològic; aquí noméshi ha entre un 3% i
4%dedones que es decideixen amuntar alguna
cosa. Emprendre, en general, no esdevé gens fàcil
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Després dedeuanys de lle-
var-se d’hora, de fer jornades
maratonianes, de tenir un
souastronòmic i una relació
tensa i complicadaambel
seu cap, d’operacions enbor-
sa, unbondia, el novembre
del 2002, Sally LermaHam-
bleton vadecidir abandonar
el sector financer i dedicar-se
almónde les flors. “Sempre
m’havia agradatmolt, però

Sally LermaHambleton
TheWorkshopFlores
Theworkshopflores.com

mai nohavia pensat adedi-
car-m’hi professionalment ni
de lluny”.
Després d’un curs intensiu
defloristeria a Londres, es va
començar aficar enel negoci
gairebé sense voler. “Undia
elmeumarit li va donar el
meu telèfonaun company
seuquenecessitavaunes
flors per aunesdeveniment,
i allò va ser l’empentadefini-

tiva. Vaig començar enuna
habitació que teníem lliure a
casa, i a poc apoc vaig anar
colonitzant ambcaixes de
flors el passadís, elmenjador,
la cuina, fins queundia vaig
veurequedavant de casaes
llogavaun local petit i...m’hi
vaig llançar!”.
A Espanya, diu Lerma, solem
regalar flors per compromís,
per agrair alguna cosa, per

tenint en compte les estadístiques. Vuit de cada
deupimes tanquendurant els cinc primers anys
de vida, i d’aquestes, el 64%no torna a intentar
maimés engegar l’activitat.

Espanya tampocno es caracteritza per ser un
país especialment emprenedor: segons elGlobal
EnterpreneurshipMonitor (GEM), a la Península
aquesta activitat ésmolt baixa.

No obstant això, hi hamotius per a l’optimisme.
Si bé,malgrat les xifres no gaire elevades, el 2011
hi va havermés homes que van posar enmarxa
un negoci a Espanya que no pas dones, elles van
guanyant terreny. Segons l’informe elaborat pel
GEM, una de les fonts d’informaciómés impor-
tants sobre la realitat de la iniciativa emprene-

celebrar unnaixemento
unaniversari. En canvi, als
països del nordd’Europaes
comprenper decorar i donar
un toc de color i alegria a la
casa. I aixòés el queaquesta
emprenedora vol posar de
modaaMadrid.Desque va
començar ja hanpassat deu
anys, i “cadadia em llevo
feliç i contentadepoder -me
dedicar a això”.

dora d’un país, el percentatge d’emprenedors
masculins (sobre el total de la població adulta)
el 2011 va ser de 7,05%, un 30,5%més que en el
curs anterior,mentre que, entre el conjunt de les
dones espanyoles, un 4,5%van ser emprenedores,
un 42,77%més que el 2010.

De fet, al nostre país les dones engeguen ne-
gocis propismés que no pas les alemanyes, les
japoneses i les franceses, per bé quemenys que
les nord-americanes, les britàniques, les brasi-
leres i les nigerianes (aquestes últimes ocupen
el primer lloc del rànquingmundial). Les dades
indiquen, també, que les dones espanyoles s’han
anat equiparant als homes en les últimes dècades
pel que fa a la intenció demuntar una empresa.
El 2012, apuntaMaríaGómez, deWomenalia, ja

hi va haver un 23%més de dones emprenedores a
Espanya. En part, assenyala, pels acomiadaments,
que, paradoxalment, “per amoltes dones estan
sent una oportunitat”.

Una cosa és dir...Gairebé totes les ciutats espanyo-
les tenen serveismunicipals d’acompanyament de
la iniciativa emprenedora. Per exemple, aMadrid,
des de fa set anys, hi haMadridEmprende (Ma-
dridemprende.esmadrid.com); al País Basc tenen
EuskadiEmprende; a Sevilla, Sevilla Empren-
dedora, i Barcelonadisposa d’un servei pioner a
Espanyad’ajuda a l’emprenedor, BarcelonaActiva,
que fa 25 anys que funciona. En tots aquests
serveis es constata quehi arriben lamateixa pro-
porció d’homes quededones a assessorar-se per
engegar una iniciativa. SusanaTintoré, directora
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executiva de serveis a l’empresa i a l’ocupació
deBarcelonaActiva, assegura que acaben el pla
d’empresa un49,5%de les dones i un 50,50%dels
homes que recorren a aquest servei de l’Ajunta-
ment barceloní.Noobstant això, alguna cosa passa
deupassar després, perquè aquests percentatges
no es traslladen a la realitat. GuernicaFacundo,
experta en el tema i autora d’El libro rojo de las
mujeres emprendedoras (Libros deCabecera),
explica quehi ha una escletxa enormeentre les
persones que fan cap a aquests serveis per infor-
mar-se i els que realment acabenposant la seva
idea enpràctica. En el cas dels homes, set de cada
deu aconsegueixenmuntar una empresa, i en el de
les dones, només el 30%.

Els experts coincideixen a assenyalar quehi ha di-
versosmotius que expliquen aquest ball de xifres
en el cas de les dones, i que permeten entendre

Teresa Tarragó
Iproteos
Iproteos.com

“Tenia la sensació que
el que feia estavamassa
allunyat de les necessitats
de la societat. Per això em
vaig decidir a emprendre
el projecte d’Iproteos”,
explica Teresa Tarragó.
Després d’estudiar
biologia, bioquímica, de
doctorar-se i de fer un
postdoctorat, va aconse-
guir una plaça d’inves-
tigadora associada a l’Ins-
titut de Recerca Biomèdica
de Barcelona (IRB), per al
desenvolupament de fàr-
macs per tractar patologies
del sistemanerviós, com
l’esquizofrènia. “Esmirava
d’entendre lamalaltia des
de la ciència bàsica, però
ami el quem’interessa-
va era fer una cosa que
pogués arribar a la gent i
que generés riquesa per al
país”. Va estar donant -hi
moltes voltes fins que es
va decidir a anar a parlar
amb Ernest Giralt, cap del
programade farmacologia
de l’IRB. “Quan emva
dir que tenia el suport de
l’IRB vaig decidir tirar-ho
endavant”. I va anar així.
Fa un any imig va crear,
ambGiralt, Iproteos, una
spin-off de l’IRB ubicada al
Parc Científic de Barcelo-
na, que s’encarrega de
desenvolupar nous trac-
taments per amalalties
del sistemanerviós central,
comara l’esquizofrènia o
l’alzheimer. “Transferim el
coneixement que estem
generant a l’IRB a un
projecte empresarial. Hem
passat d’una investigació
bàsica a un enfocament
aplicat”, resumeix la
Teresa.

Cèlia Pujals
Librooks
Librooks.es

“Tenia clar que volia
continuar en elmón de
l’edició. Comque el sector
nom’oferia gaires alterna-
tives, vaig veure que aque-
lla idea que havia estat una
mica a l’aire durant un cert
temps tenia possibilitats
de convertir-se en realitat”,
explica Cèlia Pujals, al cap-
davant de Librooks. Feia
12 anys que era en una
editorial que s’encarregava
de l’edició de llibres d’alta
gastronomia; amb la crisi,
l’empresa va fer una gran
reestructuració i la Cèlia
en va acabar sortint. Allò
va ser l’empenta definitiva
que la va portar amuntar,
amb l’Eduard, un company
de l’editorial, Librooks, una
plataformade continguts
especialitzats i inèdits. “La
idea era aprofitar la nostra
experiència en el campdel
llibre il·lustrat i buscar te-
mes d’innovació per editar
títols que responguessin a
necessitats de la societat”.
El primer va aparèixer
a finals el 2011 i estava
dedicat al vehicle elèctric.
I des d’aleshores n’han
publicat quatremés i es
preparen per desembarcar
en l’àmbit digital.
“Primer pensemen
llibres que puguin tenir
sortida perquè hi hagi una
necessitat sobre el tema,
llavors ja buscaremels
autorsmés adients per fer-
los, i alhora els possibles
patrocinadors”. La Cèlia
reconeix que “el canvi ha
estat gran i complicat.
I requereixmoltíssim
esforç i dedicació. Però
esdevémolt gratificant
tirar endavant el teu propi
projecte, ser amode les
teves decisions, tot i que
econòmicament encara no
ens recompensi”.

per quèmoltes llancen la tovallola pel camí. En
primer lloc, “les dones en general triguemmés
adecidir, perquè en comparació ambels homes
solemprendre en consideraciómoltsmés fac-
tors, i de diversesmenes –apuntaFacundo–. En
general, els homes se solen centrar a considerar si
el projecte és viable econòmicament ono, quant hi
poden invertir i aguantar fins quedoni rendiment.
La dona, en canvi, sospesa la part econòmica, però
també, imolt, la social i personal”.

En segon lloc, segons sembla les dones tendeixen
a tenirmés aversió al risc que els homes.Unadada
aclaridora, en aquest sentit: el GEMassenyala que
aEspanya, entre els anys 2005 i el 2008, el volum
d’inversiómitjà que els emprenedors, tant homes
comdones, asseguravenquehavien invertit en el
seunegoci era de 50.000 euros. Al llarg d’aquells
tres anys, uns i altres declaravenun augment
d’aquest capital llavor; tanmateix, a partir del
2008, quan esclata la crisi, en el cas de les dones
aquesta inversió inicial baixafins als 30.000 euros,
mentre que en el dels homes s’incrementa. Per
GuernicaFacundo, experta en emprenedoria,
això demostra que “la dona limitamoltmés el risc,
mentre que els homes tendeixen a apostar per sec-
tors d’activitat en què el risc ésmés elevat, i estan
disposats a fer el salt”.

ClaraArnedo treballa amb la seva germanaMarga
aConèixerBcn, una empresa especialitzada en tu-
risme cultural. Quan es va embarcar en el projecte
sortia de treballar enuna empresa ambcontracte.
Va ser un anypreparant-se les oposicions per a
guia turística sense saber si aquesta opció li sorti-
ria bé ono. “Potser ho vaig fer enunmoment que
era força jove i teniamenys por de fer aquestes
coses. La feina que tenia nom’omplia prou, i vaig
considerar quepotser ser autònoma i emprendre
aquest projecte de rutes culturals es podia ajustar
unamicamés a la vida que volia portar”.

PerMontse Serrano, al capdavant d’una emble-
màtica llibreria barcelonina des de fa 34 anys, “no
pots tenir por del fracàs. Si penses que t’estavella-
ràs, et frenes. I noho tires endavant perquè tens
l’excusa que et sortiràmalament i tens por. Però
l’important és intentar-ho, i si et surtmalament
què? Simés nohohauràs provat!”. El tercer factor
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que frena les dones a l’hora d’emprendre és la
càrrega de responsabilitats familiars. “Continuem
encarregant-nos deportar la casa, sobretot les do-
nes que sónmares o tenen gent gran a càrrec seu.
El 50%de la població activa femenina té fills, i el
80%de la feina de casa continua recaient sobre les
dones”, assenyala la directora executiva deWome-
nalia. És per això queper emprendre, en el cas de
les dones, tenir el suport familiar és fonamental.

Sally LermaHambletonho té clar. Si la sevamare,
el seumarit i els seus fills no l’haguessin ajudada
quan va engegar el negoci deflors que regenta,
seguramentTheWorkshopFlores ja hauria tancat
fa temps. “Emvaig plantejar obrir la botiga amb
por i vergonya. Pensava ‘i quim’ajudarà, com
repartiré les flors?Nopodré fer-ho tot...’. Però al
capdavall tenia el suport de lameva família, que
emdonavaun copdemàen el que calgués. I això

per a unboig somniador que es llanci a empren-
dre és superimportant”, considera.Dins dels rols
de gènere, i en quart lloc, assenyalaGuernica
Facundo, hi ha el fet que “tenimmolt pocsmodels
per seguir, i els quehi ha sónpoc visibles i no
tenen reconeixement. Si veus una fotografiadel
president de la cambra de comerç, del Parlament
Europeuode laComissióEuropea,miris el sector
quemiris, els càrrecs demés responsabilitat els
ocupenhomes. I això és determinant.Necessitem
quehi hagi dones visibles, ambpoder, per crear
impacte social”.

EmprenentEngeneral, homes idonesoptem
peremprendreennegocisdiferents.Elles solen
preferirprojectes enquèquedi equilibrada lapart
delnegoci amb lapersonal i social, i els agraden
méselsnegocisque tenenaveureamb lespersones,
ambel lleure, ambel comerç, ambel turisme, el

MontseSerrano
Llibreria+Bernat
Libreriamasbernat.com

Pilar Conejero
Comoencasademama.com

Ambdues dècades dinant
cada dia fora de casa n’hi ha
ben bé prou per adonar-se
de fins a quin punt ens
alimentemmalament. A
més de ser car, anar de
restaurants fa que ingerim
més calories de les que
calen, i això repercuteix en
la nostra salut. “Vaig acabar
cansada dels restaurants de
la zona, imolt sovint optava
per emportar-me un tàper
a la feina”, explica Pilar
Conejero, que fa pocmés
d’un any imig es va quedar a
l’atur i va decidir emprendre
un negoci pel seu compte,
Comoencasademama.com,
menjar casolà a domicili.
“Havia treballat durant
molt de temps en canals de
televisió de gastronomia, en
temes demàrqueting, i quan
vaig perdre la feina vaig
decidir que era elmoment
perfecte per unir lesmeves
dues passions, elmàrqueting
en línia i la cuina”. Va fitxar la
seva filla, que li fa d’ajudant,
i va pensar a oferir un servei

LaMontse no para. Va d’una
banda a l’altra carregadeta
de llibres que va col·locant,
ambordre i també amb cert
desordre, aquí i allà. Són
els habitants de +Bernat,
la llibreria que regenta i
orquestra des de fa 35 anys.
Quan en tenia vint-i-pocs,
tot just acabada la carrera
de Ciències de la Informació,
pels volts de l’any 1978,
l’amode la petita llibreria
que hi havia davant de casa
seva li va dir que traspassava
el negoci. Sense pensar-s’ho
dos cops li va etzibar que
ella se la quedava. “L’única
experiència que tenia era la
d’haver llegit llibres”, recorda
enriolada. A poc a poc, la
Montse va anar transfor-
mant aquella llibreria en el
cor del barri. Els veïns s’hi
trobaven per parlar de litera-
tura, de política, de la vida.
L’estiu del 2009, el propietari
del sex shop que hi havia al
costat de la llibreria li va dir
que se n’anava, i “mentre
ell s’estava acomiadant,

jo ja estava pensant com
col·locaria les prestatgeries.
Era lameva oportunitat!”,
explica laMontse.
Per poder dur a terme
l’ampliació, va convèncer
els seus amics perquè
s’embarquessin ambella
en el projecte. Al principi
eren 25 socis i ara ja en són
47 i continuen ampliant.
“És una xarxa de persones
que se senten orgulloses de
pertànyer a la llibreria i que
vénen a donar-me un cop de
mà. Alguns s’encarreguen
de les devolucions, d’altres
m’ajuden a fer la facturació,
d’altres col·loquen llibres...
Tots junts emprenem
l’aventura de+Bernat. Amés
d’una cafeteria, sempre hi ha
activitats interessants: tastos
de vi, xerrades o presentaci-
ons, club de lectura. Vull que
sigui la segona casa dels qui
viuen a la zona. Que vinguin
aquí a dinar, a prendre’s un
cafè, a descansar, a xerrar
una estona. I si els ve de
gust, a llegir”.

demenjar sa, equilibrat,
ambproductes naturals. “És
elmateix que quan dines a
casa de lamare: només hi ha
una opció de primer i segon
plat per dia, i procuremque
alsmenús hi hagi un equilibri
entre hidrats de carboni, ous,
peix, carn, fruites, verdures.
Ambdues setmanes d’an-
telació, publiquem l’oferta
demenjars diària; els qui
volen s’apunten per rebre’l
a casa. Repartim els dilluns i
els dimecres, per optimitzar
i que no hi hagi despeses
de tramesa”. I demoment,
Comoencasademama.com
funciona. Des delmarç del
2011 serveixmenjars a tota
la Comunitat deMadrid.
“No descanses. Et passes el
matí cuinant, la tarda a les
xarxes socials promocionant
el negoci, i a la nit reps les
trucades d’encàrrec.Malgrat
tot, és gratificant. De vega-
des els clients em truquen
i emdemanen que torni a
cuinar un plat perquè els ha
encantat”.

Antecedents
Tenir un antecedent familiar
femení és un dels factors
quemés influeixen en
les dones per decidir-se a
emprendre un projecte. Per
cada persona emprenedora
sense antecedents n’hi ha
dues que sí que en tenen. I
en el cas de les noies, amés,
és especialment influent si
l’emprenedor és una altra
dona de la família (dades
extretes de l’informe del
GEM2011).

Comsón les empreses
que creen les dones
espanyoles?
> Lleugeramentmés petites
que les que impulsen els
homes (1,7 treballadors
en la femenina, 1,85 en la
masculina)
> Sónmenys industrials:
el 22,5%de les empreses
creades per homes són
industrials, davant el 10,5%
de les creades per dones
> El 17,8%de les empreses
creades per dones no tenen
competència
> Sónmenys tecnològiques:

ELSCANVIS
D’ESTIL
DEVIDA
SOLEN
SERMOLT
RADICALS

tan sols el 4,8%de les dones
opten per aquestmercat,
en comparació ambel 7,5%
dels homes
> El 62,3%de les empreses
liderades per dones s’adre-
cen al gran consum, davant
el 47,7%de les dels homes

Comés la dona
emprenedora?
> Jove, ambunamitjana
d’edat de 38 anys. Casada
i comamínimambun fill.
Nivell educatiumitjà-alt.Més
del 50% tenen un nivell alt
de renda per càpita
>Una de cada tres dones
considera que emprendre és
unamolt bona idea, i el 65%
pensa que fer-ho ambèxit
aporta estatus social
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acabats de graduar de lesmillors universitats ame-
ricanes perquè facin classes a col·lectius desfavo-
rits durant dos anys. Al darrere hi haWendyKoop,
quepretenia que els nens de classe social baixa
poguessin tenir accés a una bona educació.Un
altre exemplemés local és el d’ObradorXisqueta:
tres dones que intenten que l’ofici de pastor no
es perdi imirendedinamitzar-lomentre venen
productes tèxtils fabricats a partir de la llana de
les ovelles. En aquestamenad’empreses l’èxit es
mesura ambaltres barems.No consisteix tant a
guanyar diners per poder créixer, compassa al
sector tecnològic. “Témés força tenir una vida
independent, i l’èxit és arribar a solucionar unpro-
blemaque afecta un col·lectiu”, considera Sáez,
experta en emprenedoria social.

Més donesSi bé la situació estàmillorant, i s’està
equiparant la quantitat d’homes i dones que
liderenprojectes, el cert és que encara quedamolt
camí per recórrer. PerGuernicaFacundo, el fet
que les dones emprenguinmenys que els homes,
més quenopas unproblema és un reflexdistor-
sionat de la realitat.

“Les dones sempre hemestat generadores
d’activitat econòmica.N’hi ha prou de pensar
en les filadores, les pageses, les planxadores. El
que passa és quemolt sovint aquesta activitat no
estava regularitzada, legalitzada ni reconeguda. A
més, no té elmateix reconeixement socialmuntar
una cooperativa de neteja o una botiga de cosmè-
tica que una empresa d’alta tecnologia”.María
Gómez, directora executiva deWomenalia, opina
que “si hi haguésmés dones als consells d’admi-
nistració de les empreses o als comitès de direcció
o al capdavant de companyies, aportarienmolt
valor a l’hora d’elaborar un producte, demillo-
rar-lo, d’innovar o promocionar els serveis d’una
empresa. Perquè som les grans compradores i les
grans usuàries. Prenemel 87%de les decisions
de compra. I els estudis apunten que si hi ha-
guésmés dones als càrrecs de responsabilitat, es
calcula que augmentaria la productivitat de les
empreses vora un 18%”. Apostar per les dones,
per tot el que hemvist, és un gran negoci.s

coaching, la bellesa, l’alimentació; ells, encanvi,
s’estimenmésmoure’s en l’àmbitmés industrial
i tecnològic. “Aixòpassaaquí, alsEstatsUnits i a
tot arreu.Ésunapreferènciauniversal”, considera
SusanaTintoré, deBarcelonaActiva, i afegeix: “Po-
quesempresesde lamenadeGoogle, Instagram,
FacebookoAmazon tenenaldarrereunadona”.
L’àmbit enquèhihamésemprenedoria femenina i
lesdones superenelshomesésel social.

Patricia Sáez, directora de l’MBAenSocial Entre-
preneurship i del postgraud’Emprenedors Socials
de laUniversitatOberta deCatalunya (UOC) i
autora del blogDel yo al nosotros (Delyoalnoso-
tros.blogspot.com.es), diu que “les solmotivar les
ganes de resoldre unproblemad’un col·lectiu,
tant aEspanya comen altres països”, i posa coma
exemple el cas deTeach forAll (Teachforall.org),
una organització que recluta elsmillors estudiants

Carlota Pi
Holaluz.com

Marga&ClaraArnedo
ConèixerBcn
Coneixerbcn.com

El2005 se celebrava l’any
del Llibre. I aMargaArnedo,
guia turística, se li va
acudir dissenyarunes rutes
diferents, originals, cultu-
rals, perBarcelona, que
recorreguessin els espais
queapareixienenalgunes
novel·les. Llavors aquesta
menad’ofertani existia.
Ambunaaltra companya
vanpreparar unesquantes
propostes i van tenir la sort
queunaentitat bancària es
va interessar per a la seva
ofertad’activitats socials. Va
ser així comva començar
el que s’acabaria conver-
tint enConèixerBcn, una
empresadedicadaa ladi-
vulgacióde l’art i la història
deBarcelona i rodalia.Un
parell d’anysmés tard, va
entrar-hi la germanapetita
de laMarga, la Clara.
“Funcionemmolt per encàr-
rec. Col·legis, institucions,
diputacions, biblioteques,
ensdemanenque,per
exemple, preparemuna
rutade tal llibreo sobre tal
autor”, explica laMarga.
“Les rutes que femnoexis-
teixen, les confeccionem
en funció del que ens de-
manen. És una feinamolt
creativa, que requereix que
llegeixismolt, que et do-
cumentis, per la qual cosa
estàs sempre aprenent. I
després, un copestàs fent
la ruta, es tracta de gaudir
d’allò quehas preparat
compartint-ho amb la
gent”, afegeix la Clara.
Lespassejadesd’ElQuixot
i de lanovel·laNada, de
Carmen Laforet, sóndues
de lesmésdemanades.
També lade comerços
centenaris de la ciutat.

“Treballava al sector de la
comercialització de l’energia
en una gran empresa. Quan
vaig tenir la primera filla vaig
veure que era impossible
compatibilitzar els horaris
laborals amb la vida familiar.
A Espanya no s’entén que
marxis a les cinc perquè vols
anar a buscar als nens a l’es-
cola, o que els vulguis banyar
a les vuit. En canvi, en altres
països, comAlemanya, on
havia treballat anteriorment,
és elmés normal”, explica

Carlota Pi, al capdavant
d’Holaluz.com, una em-
presa comercialitzadora
d’electricitat adreçada tant
a empreses coma clients
domèstics.
El 2004 va tornar a
Barcelona de passar un
temps a l’estranger, es va
matricular a l’Executive
MBAde l’Iese Business
School, on va conèixer
Oriol Vila i FerranNogué,
els seus dos companys en
aquesta aventura. Amb
ells, a finals del 2010 van
començar a tenir clar que
volienmuntar una cosa
pròpia.
La Carlota tenia conei-
xements sòlids sobre el
temade l’energia. L’Oriol
i el Ferran, experiència
en temes de sistemes i
energies renovables. “Vam
veure que teníemun equip
equilibrat i que almercat
no hi havia cap proposta
de valor com la que nosal-
tres podíemaportar. Hem
canviat el paradigmade
la relació del client amb la
seva companyia elèctrica, li
parlemde tu a tu i a sobre
aquesta comunicació clara
l’acompanyemd’un estalvi
a la factura a final demes”,
explica la Carlota.
Holaluz.comes va
constituir coma societat
el novembre del 2010, tot
i que el primer quilowatt
hora el van vendre el juny
del 2011.
“Ara treballo unes 100
vegadesmés, però ambels
horaris que ami emvan
bé, comper exemple de
nit, quan lesmeves filles
s’adormen. La quantitat de
coses que puc fer ara no té
res a veure ambel que feia
abans. Ara sócmoltmés
productiva i puc gaudir de
l’experiència de sermare”.

LESDONES
SÓNMÉS
PRUDENTS
AL’HORA
D’ASSUMIR
RISCOS

EL SECTOR
DELA
TECNOLOGIA
ENCARA
ÉSDOMINI
MASCULÍ

Creieu que ésmés difícil emprendre, per a una dona?
Opineu a Lavanguardia.com/estilos-de-vida
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