
L’altra cara de la moneda del 
comerç digital són les poques 
empreses que aposten per vendre 
productes a la xarxa. Tot i que les 
companyies estatals tenen una de 
les taxes més elevades de conne-
xió a Internet de la Unió Europea 
–arriba al 93%–, només el 8,9% 
va realitzar vendes a través d’In-
ternet l’any 2005,  cosa que situa 
l’Estat sis punts per sota de la 
mitjana europea, segons un estu-
di publicat per l’Institut Nacional 
d’Estadística. Tot i això, cal dir 

que la diferència entre sectors és 
abismal. 

El cas paradigmàtic és el dels 
hotels i càmpings, en què el per-
centatge s’enfila fins al 56,4%, 
seguit, molt de lluny pels serveis 
audiovisuals, amb un 21,7%. 
«El mercat d’oci és el que més 
ven a Internet; triomfa el model 
de negoci comissionista, afir-
ma Ignacio Sala, soci fundador 

d’Atrapalo, companyia catalana 
especialitzada en l’oci en línia. 
Es tracta de diversos acords amb 
tercers que centralitzen l’ofer-
ta de serveis d’entreteniment 
en portals especialitzats. «Tant 
venem, tant cobrem; els ingres-
sos publicitaris tenen molt poca 
importància», assegura Sala. 
«Factors com la guerra de preus 
entre les empreses de baix cost i 

en l’oferta d’oci acaben benefi-
ciant el sector; signifiquen una 
macropublicitat gratuïta», diu

I és que el que realment 
fa competitives les empreses 
en línia són els baixos preus. 
«Els vols tenen tant d’èxit per-
què rebenten tarifes. Si trobes-
sis altres productes molt barats, 
també tindrien sortida», senten-
cia Sala. El baix cost ve motivat 
pel ràpid balanç que es produ-
eix a Internet entre l’oferta i 
la demanda però també per la 
relació constant que permet amb 
els proveïdors. De fet, aquesta 
última pràctica és de les poques 
que han estat adoptades d’una 
manera significativa per un bon 
nombre de negocis. 

Èxit amb els proveïdors
El percentatge d’empreses esta-
tals que compren a proveïdors 
s’incrementa fins a un 17,3% 
del total i arriba a taxes ele-
vadíssimes en sectors com les 
activitats informàtiques (57,9%). 
Unes dades que varien segons el 
territori. Un recent estudi de la 
Cambra de Comerç de Girona 
realitzat el primer trimestre del 
2007 reflecteix que les coman-
des a proveïdors realitzades per 
les microempreses –fins a cinc 
treballadors– s’acosten al 60%, 
mentre que les pimes es troben 
deu punts per sota. Algunes ini-
ciatives, com el Programa pime 

digital del Ministeri d’Indústria, 
Turisme i Comerç, pretenen 
millorar el pes del comerç elec-
trònic en els petits negocis. Es va 
iniciar al 2006 en forma de pro-
grama pilot i enguany,  amb un 
pressupost de 506 milions d’eu-
ros, permetrà la digitalització de 
les pimes, amb la implantació de 
negoci i facturació electrònica. 

L’entrada al mercat digi-
tal haurà de ser ràpida, ja que  
està creixent la competència en 
aquest sector i les estratègies de 
màrqueting són cada cop més 
innovadores. La darrera tendèn-

cia són les anomenades webs 
2.0, que donen protagonisme a 
la gent, amb les seves opinions 
i continguts específics, i creant 
el sentit de comunitat virtual. 
Una estratègia per fidelitzar els 
clients en aquest moment d’au-
ge. «Els creixements del 80% 
al 100% anuals tocaran sostre; 
el període de bonança s’acabarà 
d’aquí a un parell d’anys», augu-
ra Sala. Caldrà afanyar-se. u
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n Tot i l’espectacular taxa 
de connexió a Internet de 
les empreses, el cert és que 
n’hi ha molt poques que 
hagin fet el salt al comerç 
digital –liderat pel sector 
de l’oci–. La relació amb els 
proveïdors, en canvi, s’ha 
fet més estreta amb les no-
ves tecnologies. 

Més de la 
meitat d’hotels 
i càmpings 
ven a través 
d’Internet

Només una de cada deu 
empreses ven a la xarxa
Les xifres milloren en la compra a proveïdors i depenen molt del sector

ENCARA CONVÉ FER 
ALGUNA passada pel panorama 
que deixaren les eleccions del 27 
de maig. Són unes eleccions que 
diuen més coses de les que sem-
bla. I de totes elles em vull centrar 
avui en una mena de crida que 
es produeix en els sectors més 
catalanistes del nostre electorat. 
Em sembla percebre una deman-
da de compromís amb els princi-
pis inspiradors del nacionalisme, 
una demanda de força moral i de 
centralitat consistent, no gens sot-
mesa al seguiment malaltís de les 
enquestes, sinó centrada a dirigir 
el país cap a cotes més altes de 
llibertat i de cohesió social.

Se’m dirà que això ja s’està 
fent des d’aquí i des d’allà, i no 
seré pas jo qui ho negui. El cert, 
però, és que molts nacionalis-
tes s’han abstingut, molts han 
buscat en fonts noves i molts 
senzillament han votat d’un 
cert esma. Quan parlo, doncs, 
d’aquesta demanda, parlo d’una 
necessitat objectiva de generar 
plantejaments polítics que no es 
construeixin a la defensiva. Parlo 
de recuperar el to mitjà del país, 
el to popular. Parlo d’un tornar a 
aprendre a escoltar i a dirigir. Sí, 
també a dirigir, que això s’espe-
ra dels polítics. El nacionalisme 
majoritari ha de tenir una dèria 
especial per saber on planta el seu 
«centre» per desenvolupar, a par-
tir d’aquest,  la tasca d’ocupació 
dels flancs. I el centre, al nostre 

país, és un punt a l’esquerra, un 
punt popular, fa regust d’esplai 
i de sortida de cap de setmana; 
però també fa regust d’adminis-
tratiu i de funcionari, de metge i 
d’arquitecte; i de mestre d’escola. 
Segur que el nacionalisme majo-
ritari no es fa a cop de dandisme, 
de restaurants de moltes estrelles 
Michelin, ni de conservadorisme 
disfressat de fals comarcalisme.

Saber llegir la societat catalana 
actual és clau per al nacionalisme, 
és el gran repte. Perquè, si ho sap 
fer, si ho sabem fer, ens trobarem 
amb un suport molt més gran que 

no pas ara; sabrem passar per dalt 
d’un socialisme escapçat, dirigit 
per una gran grisor discursiva i 
de gestió. Sabrem, en definiti-
va, recuperar la política pel país. 
Això es fa netejant el discurs de 
tacticisme, eliminant-ne la petu-
lància de la publicitat mal entesa, 
l’arrogància de la desqualificació 
a l’adversari, el mal negoci de la 
crítica a cop de titular de diari. 
I es fa recuperant la confiança 
entre nosaltres mateixos, de les 
persones entre les persones. No 
som lluny de saber encarar el 
repte adequadament. Catalunya 

és una societat urbana, madu-
ra; som la Catalunya ciutat que 
preveien els nostres besavis, no 
tant per l’execució d’un pla sinó 
més aviat perquè el signe de la 
societat occidental és la hiperur-
banització de les nostres vides, la 
desaparició real del món rural. Els 
catalans vivim tots plegats d’una 
manera semblant i els reptes que 
hem d’encarar són comuns a tots 
nosaltres. És obligació del catala-
nisme copsar el signe dels temps 
per projectar-nos cap al futur.

Llegia no fa gaire dies 
una carta del bisbe Morgades 

a Manuel Duran i Bas escri-
ta el 17 d’octubre de 1899. En 
ella el bisbe, temerosíssim de la 
força creixent del catalanisme, 
diu, entre d’altres coses: «Hasta 
ahora el catalanismo no era 
temible [...] porque no llegaba 
a las muchedumbres». «Ya no 
son los catalanistas de antaño 
los que se exasperan contra las 
demasías e inmoralidades de la 
administración y manifiestan su 
mala voluntad contra Madrid; el 
pueblo empieza a tomar parte...». 
Més endavant expressa la preo-
cupació perquè els treballadors 
acabin fent causa comuna amb 
els plantejaments catalanistes. 
Aquesta carta és una bona font 
d’inspiració per saber què han 
de témer els nostres adversaris 
del catalanisme: n’han de témer 
la capacitat per acostar-nos a la 
societat tal com és, n’han de 
témer la claredat de les propostes 
i la fermesa en la crítica d’allò 
que no funciona. Com si avui dia 
a Catalunya no hi hagués motius 
més que sobrats per continuar 
denunciant la immoralitat d’una 
Administració pública espanyola 
que ens menysté, que ens deixa 
de banda i que fa tot el que pot 
per relegar el nostre país a una 
posició definitivament subalter-
na. El repte està servit. Cal enca-
rar-lo immediatament.
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«Saber LLEGIR la societat actual és clau per 

al NACIONALISME, és el gran repte. Perquè, si 

ho sap fer, si ho sabem fer, ens trobarem amb 

un SUPORT molt més gran que no pas ara»

«Els ADVERSARIS del catalanisme n’han de témer 

la capacitat per ACOSTAR-nos a la societat tal com 

és, n’han de TÉMER la claredat de les propostes i la 

fermesa en la CRÍTICA d’allò que no funciona»


