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TAULA RODONA

Ramon Fabré: A la meva esquerra tinc el doctor FerranJaen Coll.
Potser el conec massa, perque treballem junts a la Universitat de
Vic. Em deixaré moltes coses, pero ell em perdonara. Ha estat, en
I’exercici professional, vice-president i vice-director de la Fira de
Mostres. Té una experiencia professional consolidada en molts i
variats camps i hem cregut interessant que fos en aquesta taula
per reflectir la visié de I’empresa més ortodoxa.

Eldoctor Albert Ledesma és gerent de I’areabasica de Vic 2, un
model de gesti6 diferent de les arees basiques, ja que ha donat
opcions a veure que una opcié de gestid privada podia ser
perfectament competitiva i finsitotméseficientenalgunes gestions
publiques.

Permeteu-me, doncs, ja que tinc el microfon al davant, i abans
de passar la paraula als contertulians, que m’atreveixi a situar una
mica laqiiestio que voliem desenvolupar avui. Hem parlat d’historia
de I’economia i s’ha parlat de filosofia de I’economia. El que
m’atreviria a dir que ha succeités que I’economia de I’amic Adam
Smith ha canviat bastant. Adam Smith iels seus successors estaven
molt preocupats per fercréixer ’economia, i aix0 permetia un altre
enfocamentsobreels resultats, fins al punt que alguns economistes
prestigiosos, com el mateix Milton Friedman, Premi Nobel
d’Economia 1976, s’atreveixi adir que les empreses que hiha potser
no tenen sentit perque I’empresa es deu als seus socis i al benefici
de I’tinica propietat, i que ’empresa no ha de participar ni esmercar
cap quantitat en altres coses; han de ser, en tot cas, els accionistes
els qui puguin participar en qualsevol tipus de projecte, per al-
truista que sigui, perd nega que I’empresa ho hagi de fer. Ha passat
molttempsi probablement els economistes han hagut de reconeixer
que s’amagaven darrere de la por que fa admetre queels problemes
no sén de creixement, que els problemes de I’economia actual sén
de distribucié del creixement, que era un problema dificil i que,
potser, algu, en aquells moments, ja els deia alguna cosa i ningti no
els va escoltar.

Perd I'economia d’avui és diferent. Ens estem enfrontanta una
empresa que ha de resoldre grans problemes: ha de ser capag de
distribuir larenda i ha de ser capag de fer sostenible per a tots i per
a les generacions futures el que estem fent ara aqui. Per tant, és
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una empresa que —i jo crec que €s el canvi fonamental—, en preocu-
par-se per la distribucid i pels problemes de la gent, perqué en
definitiva distribuir vol dirdonar a la gent, esta més centradaenel
territori.

Apareix un model d’empresa nova, un model d’empresa en
xarxa, un model d’empresa que funciona, i els nostres veins italians,
ala zonade la Llombardia, al nordd’Italia, a la zona de Mila, han
demostrat que, treballant en xarxa, es potcompetir amb les grans
multinacionals. Aquest és el repte. Ara bé, I’economia en xarxa
presenta problemes diferents. Economia en xarxa voldir col-laborar
amb diverses empreses, vol dir tenir infraestructures i vol dir
recolzament institucional; i permeteu-me queaquillanciuna pedra
a favor de la institucié que tenim aqui. Jo crec que, quan em van
proposar aquesta xerrada, vaig pensar que ho aprofitariaper a dir-
ho, perque el que hem fet aqui, al Consell Comarcal, en aquesta
legislatura és un mica aixo: no hem pretes en cap moment convertir
aix0 en un escenari de debat politic, que també ho ha estat, sind
que hem intentat recolzar i donar suport institucional a la nostra
gent. I fixeu-vos que, si analitzem una mica latascaque hemfeten
el Consell, ens hem centrat basicament en aquesta tasca social:
ajudar la gent i ajudar els col-lectius desfavorits; i hem intentat
resoldre els problemes mediambientals, que tothom sap que no
sén senzills enaquestacomarcai que, de fet, enquedenencaraper
resoldre; tanmateix, crec que hem avangat una mica. Per aixo us
voliadir que laempresa d’avui, en el nostre territori, €s una empre-
sa que, per petita, no pot competir sense el recolzament
institucional; i, per petita, ha d’aprendre que no sempre s’ha de
competir. Els exemples que hem posat en aquesta taula crec que
reflecteixen una mica aix0: reflecteixen aquesta necessitat de
complicitat entre les institucions i les empreses pera pensar en un
altre tipus d’empreses que sén possibles. L’empresa de Josep
Delgado, que tinc aqui a la dreta, dedicada a la bugaderia indus-
trial, demostra que, a part de parlar de beneficis, també es pot
parlar de beneficis socials i, si no sabem entendre aixo, crec que
estarem molt equivocats o que el cami no és el correcte, perque la
nostra empresa no pot avangar si només avanga una part de la
societat; I’aveng ha de ser conjunt. El cas del doctor Ledesma és
una micael mateix.El model del’area basica Vic 2 ésun model enel
qual s’intenta apropar un servei social,comés el cas de la sanitat, a
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una gestié privada; i la seva experiencia ha demostrat que funciona;
per tant, és important que ens diguin com ho han aconseguit i com
ho hanfet. 1 ’altra partde la historia és I’evolucié que hi hagut fins
aquf, i aix0 segur que el doctor Jaén ens ho sabra explicar.

Seguint la cronologia, si de cas, demanaria al doctor Jaén que
ens expliqui una mica aquesta visié d’empresa tradicional de
I’empresa «privada», entre altres, perd on la preocupacié
fonamental €s el benefici i com haanatevolucionantaixo,que jo sé
que ell ho coneix molt bé.

Ferran Jaén Coll: Moltes gracies per la confianga. Prou que ho
sé€, que aix0d esta per veure. En primer lioc, el meu recorregut
professional és variat per ser un economista, excepte pel que seria
I’administracid publica pura.

La visi6 tradicional de I’empresa i la que jo intento explicar
sempre €s la tradicional, separant el public del privat d’una manera
determinant, pel que fa a la visi6 del treball. El pablic té uns camins.
Aix0 se suposa que ho resolem per la via de les eleccions, votant.
L’empresa privada té un altre cami, que és una llum, una sola llum,
cap altra, una; i qui cregui que €s una altra fard que entrem en
polémica. Aquesta llum és el benefici, que es pot mesurar d’'una
manera o una altra, i aquest benefici ha de ser només per als
accionistes. La moderna idea de crear valor per a I’accionista
esdevé la continuitat del periode anterior, en el qual s’entenia el
benefici com una guia.

Pero0, en realitat, la tecnoestructura, tal com ho va dir Galbraith,
erala que s’apoderava d’una part dels beneficis en benefici propi.
O sigui, elsdirectiuss’aprofitaven d’una part i, com a conseqiiencia
d’aix0, al final, ha vingut la creacié del valor per a I’accionista, que
és un altre tornar: que I’accionista reprengui del tros del tortell que
li toca el maxim possible, i, per tant, ha de collar una mica els
executius i no deixar-los viuretanbécom vivien. Més enrere, tenim
exemples d’empresa que sempre es mantenen en el temps. Es clar,
n’hi ha prou d’agafar una petita empresa per a veure que avui es
comporta com sempre, amb no gaires diferéncies, amb més nivell
cultural,amb menys informacid. Pero el benefici és la guia que hem
de fer calculant, pero no. El benefici, tal com s’explica en el mén
academic, €s fals. La lligé de microeconomia quediu maximitzacid
de beneficis? No. Tornem a Galbraith, o a Robinson, 0 a qui vulgueu.
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Només cal formular una pregunta: en quin termini? La resposta
alegre que li diu ser a curt termini, que és? Com vols que calculijo
el benefici? Per a dema, pera la setmanaqueve, peral’any queve,
d’aqui a tres anys? Que vol dir a curt termini? No és aquest el
comportament real dels empresaris. EI comportament real dels
empresaris és molt complex. Si €s un petit empresari, té un
comportament; si és un empresari mitja en té un altre; pero el
benefici sempre €és al darrere; perque, sense benefici, I’empresa
privada no pot subsistir i s’enfonsa. Hi ha moltes empreses grans
que no tenen beneficis i subsisteixen gracies, precisament, a anar
a parar a aquest facilitador de fons universal que és el sector piblic.
La facilitacié de recursos per a I’empresa privada és del sector
public i és molt variada: contractes privilegiats, tot el que té a
veure a no respectar la competéncia... Es clar que sempre hi ha
arguments des del sector public; pero el sector privat hade com-
petirentre ell i, des del moment que hi intervé el sector ptblic,aixd
es desdibuixa. Per tant, hem d’assenyalar clarament el que va al
publici el que va al privat.

Maximitzar beneficis: aix0 és una enteléquia; tractar de fer els
maxims beneficis que sabem fer en aquesta empresa amb el perso-
nal que tenim, amb els propietaris que tenim de I’empresa, no és
independent de I’ésser huma. La qualificacié del benefici com a
abstraccié no depen de cada empresa de gent que esta manant
alla; no depeén que aquesta maximitzacié de beneficis s’entengui
d’una manera o d’una altra. Pero, com a guia, com a manera de
comportar-se, és aix0: refinar I’aparell financer tant com es pugui
per poder calcular-lo el millor possible. Qui s’apropia d’aquests
beneficis? En principi, hauria de ser I’accionista, i ningt més. Pero
jadic: en un periode llarg dels trenta gloriosos, els alts executius
s’han apoderat d’una part d’aquests beneficis en forma de despeses
que han pogut fer Gs de la seva Visa Or i han pogut viure
comodament. Arano tocaaixo:aratornem a la creacid de valor de
I’accionista. Aquesta €s la seqiiéncia historica que es redueix a
aix0, basicament a veure que el petit empresari, més o menys, ha
estat fetigual. En general, el petit empresari treballa, normalment,
més horesque un treballador. Aquesta seriala imatge pera guanyar
un sou que no podria guanyar-lo com a treballador amb el seu
nivell professional. De manera que, per posar exemples, aixi,
semblants a les pessetes, un petit empresari pot guanyar cinc-
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centes mil pessetes al mes, essent empresari i treballant disset
hores; perd no podria guanyar cinc-centes mil pessetes al mes si
es possés a treballar en una empresa amb el nivell professional
que correspon a la seva formacid, i, el més segur, estaria guanyant
dues-centes mil o cent cinquanta mil pessetes. Per tant, el
sobreesforg que ell fa li permet tenir un sobresou. Acumular capi-
tal? No. Acumular capital és molt dificil a partird’una petita empre-
sa; amb la loteria és més facil, si toca. Es clar, si entres ja en
organitzacions molt grans, moltes vegades del sector ptblic, un
contracte especial, que no saps ben bé per que, perd normalment
és per una via d’amistat, et pot salvar la vida i, a partir d’aqui, si
que pots acumular.

Després hi ha I’empresa ben organitzada, gran, la qual ens
sembla que s’orienta a un benefici que és el més constant possible.
Aix0 és molt senzill: Karl Marx. No s’ha d’anar gaire lluny: la
plusvalua. Es cert, és aixi i és desagradable recongixer-ho; i la
tendenciaa la concentracid de les empreses €s una necessitat. Les
empreses, per a obtenir cada vegada una taxa, no un benefici en
volum, sind una taxa de benefici, estable o superior, cada vegada,
al mercat, se les han d’anar menjant, fins on arribem. Crec que aixo,
per comengar, ja esta bé.

Ramon Fabré: Jo crec que el que has dit déna per a un col-loqui
intens, ja que hi ha moltes coses interessants.

ElDr. Jaén ens acaba de parlar de com s’explica habitualment
I’economia; pero el que és clar és que, en aquests tltims temps,
comencga a parlar-se de capital huma. Les empreses aqui
representades, crec que s6n empreses que potser no son tipicament
capitalistes, siné empreses pensades més per a explotar un capital
huma. Tenim oportunitats de tenir valors afegits, perqué moltes
vegades un economista parla de I’ordre afegit al capital. Jo vull
recordar que, en definitiva, el valor afegit és poder facilitar una
forma d’obtenir sous a la gent. El valor afegit sén els sous que
podem pagar en un determinat negoci. Aix0 és important en la
societat en queé vivim.

Dono pas al gerentde I’empresa Calandra perque ens expliqui
una mica com s’ho ha fet per a poder ser competitiu i viure en un
sector en que les empreses competeixen i, alhora, donar un servei
addicional, donar un benefici social evident com és ocupar quaranta
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persones, algunes de les quals el «mercat» normal, a vegades, no
considera perfectament valides per a fer aquesta feina.

Josep Delgado, gerent de Pempresa Calandra: En primer lloc,
agraeixo |’oportunitat de poder explicar la nostra experiéncia en
aquest centre que m’ha tocat tirar endavant durant uns quants
anys.

Com ha dit en Ramon, nosaltres tenim quaranta treballadors,
pero quarantanomés amb certificat; a més a més, hi ha tot el perso-
nal de suport, psicolegs, assistents socials, tres xofers,
manteniment, etc.; aixi, fins a seixanta persones.

Jo vaig agafar aquesta empresa per circumstancies de la vida:
m’imagino que com tothom. Fadinouanys, I’empresa va comencar
amb I’dnica activitat que ha tingut tota la seva vida: la bugaderia
industrial. Tenia integrats a la Seguretat Social solament vuit per-
sones amb certificati dues persones de suport. Llavors feiem molt
pocs quilos. A més, estavem treballant amb unes maquines bastant
obsoletes. L’empresa s’havia creat des de la necessitat que tenien
un serie de families afectades amb fills, filles, germans, germanes
amb una mancanga, amb una disminucid que els impedia d’entrar
en el mén de treball normalitzat i que havien sortit de 1’edat
d’escolaritzacid. El normal, en aquests casos, eraquedar-se a casa.
Vam crear aquesta entitat que, en principi, ens van aconsellar que
fos una cooperativa. Si ens haguessin dit que fos una associacid,
segurament hauriem fet una associacié o una fundacid, tan de
moda ara.

De micaen mica ens vam haver de posar les piles. En la qiiestio
social, som en una comarca en que la fibra sensible toca molta
gent, i aix0 ho hem vistenmoltes campanyes que s’han fetienque
la gentsemprerespon. Quan entrem dintre la dinamica de mercat,
oferir uns serveis des del mén de la bugaderia, que sembla molt
senzill,cadavegada s’ha anat posantmésdificil, comtotsel sectors.
No som els unics. Tots els sectors sén iguals. Els clients també
sén cada vegada més exigents i, a més a més, cada vegada hi ha
més competencia a causa de les xarxes de comunicacié. Vam estar
molts anys sols; per0 ara no: a vint quilometres tenim alguna
competencia i hem de mirar de superar-la. D’aquelles vuit perso-
nes que teniem al comencament, hem anat creixent dia a dia, enmig
de molta dificultat.
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Abans estavem ubicats —si coneixeu Vic—als baixos de la Casa
Caritat. Vam anar agafant una mica més de terreny; vam comengar
amb cent metres quadrats, després dos-cents, fins a arribar a tres-
cents. Hem estat canviant tota la maquinaria, perque dels vuit o
deu clients que teniem al comengament, en vam anar perdent per
falta de qualitat en el treball, i aix0 ens va obligar a canviar la
maquinaria.

La nostra empresa, com us he dit abans, és basicament de
servei social, sense anim de lucre, la qual cosa no vol dir sense
beneficis, perque sense beneficis no seriem aqui. Els beneficis,
pero, no esreparteixen, sind que van per a millorar la maquinaria,
pera millorar els serveis per a les persones, que aqui és on hi ha la
partimportant de la nostra activitat.

Integrar algunes persones en el mén del treball amb disminucid
psiquica, basicament ha estat I’ob jectiu fins ara. Hem estat integrant
persones amb uns habits bastant importants. Algunes d’aquestes
persones ens busquen a nosaltres o els busquem nosaltres, o
adhuc, amb la col-laboracié d’altres empreses, mirem d’incorporar
persones a I’empresa. En aquests moments, anem escalant de mica
en mica: hem passat de deu persones amb certificat a quaranta; i
d’una produccié de 250 quilos en el seu moment, a 5.000 quilos
ara.

Es dificil moltes vegades posar un equilibri entre la politica
economica quehasdedur a termei la politica social. El just equilibri,
sincerament, moltes vegades és dificil. Quan sentia a parlar aquest
mati el Sr. Josep Maria Ureta, en principi m’he quedat una mica
perplex, jaque estava parlantd’una economiadel futur, que passa
pel coneixement, per la globalitzacid, etc.; i jo pensavaque nosaltres
ja no estem en aquest mon; i llavors només pots estar pensant en
la feina que estas fent socialment. Perd també és cert que, si
nosaltres, a final de mes, el dia trenta, que estem habituats a pagar
a la gent el seu salari corresponent, no el paguem i ens en
descuidem un dia, aleshores penses que trontolla tot. El cert és
que, si veieu la nostra empresa, fins que no sou a dintre, no us
adonareu de la tasca que estem fent per a les persones que hi
tenim. Ara ja fa, com us he dit abans, sis o set anys que vam
quedar acotats en I’espai, i la veritat és que aix0 marcava unrepte:
som aqui, ensquedem aqui, nocreixemmeés, ni en produccid, obé fem
un salt endavant: fem un cop de cap. Vam parlar amb I’ajuntament,
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ens van proporcionar un terreny al poligon industrial i ara fa un
any que estem desenvolupant I’activitat en una nau de 2.000 metres
quadrats. Es una nau amb alta tecnologia en maquinaria de
bugaderia.

Estem passant uns moments molt dificils perqué 1’adaptacié
de persones, encara que sigui la mateixa activitat, en una nova
ubicacid, provoca dificultats. Ladaptacié de la produccié a la nova
maquinaria, la ubicacié i la captacié de nous clients, en aquests
moments, de mica en mica, s’ha posat a to, per0 encara ens falta un
recorregut important per a fer el tomb definitiu. Detotes maneres,
el que tenim molt en compte és que cada vegada més I’economia,
en la nostra empresa, esta derivada a les persones que ho
necessiten. La feina é€s una terapia bastant important per a aquests
nois i noies: un dia de poca productivitat, com el cap de setmana,
no saben que esta passant i, a més a més, veus que s’asseuen;
quan hi ha una activitat, per a ells, és la millor terapia: ni pastilles,
ni sofa, nires de tot aix0, perque la feina és el que més els motiva.
Dintre del que és la feina, nosaltres tenim |’area social que esta
pendent de treballar amb les mateixes persones i amb les families,
per a tot el que necessitin fora de I’empresa.

A partir d’aqui, no sé si voleu alguna cosa més que us pugui
contestar.

Ramon Fabré: T’agraim I’exposicié. Hem vist les dificultats que té
una empresa com aquesta per a assolir un objectiu social, per a
poder competir en el mercat.

Aratoca al senyor Ledesma explicar la giiestié en un sector en
que gairebé quedava malament ocupar-se per una qiiestio eficient
delsrecursos. Ien I’ Area Basica Vic 2, han demostrat que és com-
patible la gestié d’un sector de vocacié o de servei puiblic amb la
introduccié decriteris d’eficiéncia, la qual cosa, en definitiva, re-
dunda en una millor atenci6 als ciutadans. Amb aquesta experiéncia
queda clar que, si hi poses els incentius adequats i amb la motivacié
adequada, es poden fer estalvis importants de recursos; en canvi,
quan t’hi poses amb el personal de cul, et costa molt més. Si ens
vols fercinc céntims de la tevaexperiéncia...

Dr. Albert Ledesma: Jono séc pas un empresari tipic. La nostra
empresa o la nostra aventura esta dintre del mén empresarial, pero
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no segueix les directrius del mén empresarial, perque nosaltres no
hem de competir pels clients: els tenim assegurats, cosa que, en el
mon de I’empresa, no és pas el més habitual. STque hemde compe-
tir pels professionals, perque, avui en dia, de bons metges no n’hi
ha gaires i, per tant, si que hem de competir per tenir els millors
professionals, 1 aqui si que hi ha un mar de competéncia. Per tant,
no seguim les regles basiques i hem de competir perqué és un
mercat molt apreciat, encara que ningii no s’atreveixi a dir-ho.

El mercat de provisié de serveis sanitaris ptblics és un mercat
economicament molt preuat, en el qual tothom vol entrar i no
solament per motius de millorar la salut, siné per motius purament
crematistics. Aix0 cal dir-ho. Amb mi, hi ha al voltant de quaranta
persones treballant. Al nucli inicial d’aquesta aventura, van ser
unes deu o quinze persones. Avui celebrem els deu anys de
funcionament. Des del primer moment ens va preocuparuna cosa:
ambels recursos queinverteix el sistema sanitari ptblic, no donem
a canvi el que correspondria donar. Abans que tot som ciutadans
1 ens sentim compromesos, com a ciutadans, amb ’Gs dels recur-
sos publics.

Vam intentar de milloraraixd dintre ’ambit de la gestié ptblica,
en I’ambit del personal estatutari o fins i tot del personal laboral
d’altres empreses. No funcionen els que existeixen al mercat perqué
s’haviade veure que no era una via factible. Llavors vam entrar en
una aventura a través d’una correcta gestié i un instrument que
ens ho facilités: una societat limitada. Nosaltres tenim una hipotesi
de treball que és que, amb els mateixos recursos, com a maxim, o
probablement amb menys, seriemcapagos d’oferir un millor servei
en termes de salut, la qual cosa és, al final, el que posem a la venda
en els nostres centres, a un cost igual 0 menor, amb una bona
satisfacci6 per als professionals que hi estem implicats i també
amb una bona satisfaccié de les persones que confien la seva
salut a les nostres mans.

Aixo de la gesti6 privada, en el sector public, no esta ben vist
peraquell que té afany de lucre. Jo crec que aqui voldria posar un
tema-debat: que és millor: que una empresa tingui possibilitats de
tenir beneficis o que les pérdues no molestin ningti, com passa en
el sistema public? Aix0 ens ho hauriem de preguntar i respondre. |
jo crec que els beneficis han de ser limitats i controlats i s’ha de
garantir que el servei és el que és; pero també algl s’hauria de
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preocupar perque utilitza d’unaformaineficient els recursos ptblics
del sistema public: no molesta gens ningd.

Llavors vam entrar en aquesta aventura; vam competir i, per
tant, vam tenir molts enemics, que intentaven que no entréssim
perque veniem a trencar les normes de mercat del sistema sanitari
public. Vam aconseguir accedir a la provisio i, com deia Jaén Coll,
aixo no té gaire secret: treballar més hores per tenir un sou supe-
rior, capitalitzant. Com que tenim assegurats els clients i amb
contracte, podem fer una certa capitalitzacid, tenir un tant de la
inversid inicial baixade 3.000€. Al capdedeu anys, lainversid, en
aquests termes, també ha estatrendible. El sistema sanitari alemany
dedica un elevat percentatge del pressupost a salut, i no té, ni de
bon tros, els millors resultats; per tant, tal com estructurem un
sisterna sanitari i com utilitzem els recursos publics, tindra una
incidéncia directa en termes de salut per als ciutadans. Aquesta
seria una altra qliestié que hauriem de posar a debat.

Des dels fons puiblics, hauriemde vigilar d’articular mecanismes
perque els recursos que s’inverteixen arribin al final amb la menor
perdua possible i convertits en salut; en aquest cas, aixo no és
facil. El secret del nostre «exit» ha estat que hi hagi un ambient
laboral en el qual, com tots sabem, anem basicament a treballar
basicament, no aseramics ni a perdre el temps. Hi haunesregles
de joc molt ben marcades que indiquen la nostra feina amb una
amplia autonomia professional. Cadasci pot exercir la seva
professid, que, basicament, és la mateixa, encara que sigui en
diverses categories. La seva professid de sanitari amb molta
autonomia i amb molta implicacid i fent-se carrec dels presidents
que han decidit que aquell professional li doni I’atencié sanitaria
de cada dia. Aix0 ha tingut impacte en la utilitzacié del servei
d’urgéncia, que hem reduit drasticament amb la utilitzacié de
I’atencid especialitzada. Si algii entén d’economia i de salut, des
del punt de vista de les teories vigents en salut i d’organitzacid
de sistemes sanitaris, hem fet el que és més de moda i sembla que
és el que ddna més clients: fer una atencid primaria ben potent. El
resultat del sistema sanitari angleés ho avala; el sistema sanitari
espanyol també és dels bons; el sistema sanitari dels paisos nordics,
de Dinamarca, per exemple, déna també un paper clau a I’atenci6
primaria. El millor resultat en aquests usos dels recursos publics,
que és del que es tracta, és el sistema sanitarianglés, que és on el
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metge de capgalera té el maxim paper protagonista. I és una mica el
que nosaltres perseguiem, i una mica el que hem aconseguit, sense
oblidar que, en el nostre entorn, els hospitals no estan acostumats
al fet que nosaltres tinguem aquest paper tan protagonista, i, per
tant, quan ho fem, grinyola. Avui, que celebravem el nostre dese
aniversari, crec que tots els agents inicialment van grinyolar per la
nostra preséncia. A Catalunya, I’any passat, es van esmercar 1.030
€ per habitant i any; si ho veiem per zones, les diferéncies sén
brutals; per exemple, en el nostre ambit d’atencié primaria, estem
gastant250€en farmaciai en equip d’atencid primaria. Hi ha moltes
zones de Catalunya que només en farmacia superen els 300 € per
habitant i any; per tant, les diferéncies, en aquest us, sén molt
importants i les repercussions sobre la salut i els serveis no sén
gens menyspreables. Com deia jo aquest mati als politics, algl
s’hauria d’atrevir a exigir que els recursos publics s utilitzessin de
la forma més eficient.

Aquesta és la nostra aportacié a aquest debat sobre economia,
persones i salut.

Ramon Fabré: M’agradaria fer unabreureflexié per donar pas al
debat. Segurament els casos que hem sentit aqui reflecteixen una
certa valentia en lasevamanera d’afrontar els problemes. Crecque
sén empreses que han arriscat i han anat a buscar solucions, pero
no solucions facils del manual, perque els manuals sovint no tenen
les solucions.
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