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XIMENES I FILLS SA

En Josep, en Carles, en Jordi, la Carmen | la Marta son ¢inc germans que
tiren endavant una empresa familiar que va arrencar el seu pare, Francisco
Ximenes, acabada la Guerra Civil. De primer dedicat a la rellotgeria, quan
va veure l'oportunitat per fer-ho, en Francisco va fer el pas cap al mon de
Poptica: “De petit, havia tingut una paralisi infantil, per la qual cosa va
haver d’encarar la seva vida cap a una professié que li permetés
treballar assegut, i per aixd va escollir el camp de la joieria i la rellot-
geria.” Perd, a mitjans dels cinquanta, es va donar a la gent gue regentava
aquest tipus d’establiment Ioportumtat d'aconseguir la titulacié en dptica:
“La familia anava creixent i el pare ja fela temps que pensava en una
expansié del negoci. A més, es va adonar que molta gent li feia encar-
recs relacionats amb el mén de les ulleres.” Tot aix0 el va fer decidir i
també la sorpresa davant el reclam que va suposar un aparador amb ulle-
res de sol, expliquen els seus fills: “Va veure que agradava a la genti que
podia tenir futur.” En va tenir, i ara els Ximenes tenen quatre botigues d'op-
tica, tres a Mataré i una a Arenys de Mar, i altres negocis i establiments rela-
cionats amb el mén de la moda i els complements, com una bijuteria que
porta el nom de la mare, Pepa Pagés: “Donem feia a unes trenta perso-
nes entre personal de botiga i de tallers que treballen per a nosaltres.”
El servei d'una Optica ha de ser acurat i molt professional i d'aixd els nostres
personatges no en dubten gens ni mica, si tenim en compte les paraules
d’en Jordi: “Per a estar al capdavant d’'una optica s’ha de ser dptic opto-
metrista i aixd significa haver estudiat durant tres anys a la universitat.
Aquesta formacié et permet un assessorament adequat a cada client.”
Tanmateix, no sempre el gran public coneix aguesta realitat: “Es facil que
la nostra imatge estigui distorsionada en determinats ambits, potser
perqué s’ha donat una visié de I'dptic massa acostada a la de boti-
guer, perd nosaltres hem procurat sempre demostrar que donem un
servel sanitari i no solament comercial” Per aconsequir-ho caldria, a pa-
rer dels seus germans, una millora en la regulacio del sector: “La farméacia,
per exemple, segueix una hormativa molt estricta pel que fa a la dis-
tancia entre una i 'altra o entre la quantitat d’establiments d'aquest
tipus que es poden installar en un mateix bartri o poblacié. En canvi,
la nostra reglamentacid és molt més propera a la del comerg i no esta
tan contemplada sanitariament.”

Des que va obrir el negoci el seu pare, l'evolucié que ha sofert el mon de
léptica ha estat molt important, per aixé avui podem parlar de molis tipus
de lents i muntures diferents: “De totes les possibilitats que té un client
a I'hora ¢ utilitzar un tipus de lent o d’ulleres no ens fixarern només en
el tema estétic, sind en molts d'altres. A I'hora d’optar per una lent, per
exemple, no solament es tracta d'escollir entre monofocals, bifocals o
progressives, sind també entre les lents minerals i les organiques.” |
quina és la millor opcié? “No hi ha una solucié igual per a tots els casos.
A I'hora de prendre una determinacié s’ha de tenir en compte el tipus
de feina que fa aquella persona, a més de la graduacié que necessita,
perqué cada lent té els seus avantatges i els seus inconvenients. Les
organiques es ratllen una mica més facilment, i potser no les aconse-
llariem a un paleta o a una lampista, perd també pesen menys que les
minerals” Estudis europeus asseguren que son les organiques les més
utilitzades, comenta en Carles: “El 75% del mercat opta per I'organica i

és que els criteris de la gent han canviat molt d’uns anys cap aqui. La
qualitat d’unes ulleres es mesurava en termes de durabilitat | avui dia
es té molt més en compte la comoditat. La gent vol ulleres lleugeres,
que no pesin, perqué les ha de portar tot el dia”

De les muntures se n'encarrega sobretot la Marta, i ens explica quins sén
els seus criteris de seleccié a 'hora de fer les comandes: “Gairebé el 90%
de les muntures son de linia ftaliana i aix® significa que tenen molten
compte el disseny, que segueixen el dictat de fa moda. De totes for-
mes, hi ha persones especialitzades a fer que siguin anatbmicament
vilides, amb les mides correctes en el pont, d’amplada, etc.” Els grans
dissenyadors després, escullen colors i acabats. La seva germana Carmen
ha aprés amb els anys a oferir a cada persona aquella muntura que
necessita: “El primer que fas quan entra una persona a la botiga és
observar quin tipus de cara té i amb aixo ja saps quines so6n les ulleres
que li haurds d’ensenyar. D'altra banda, has de tenir una gamma de
preus que s’adapti a les possibilitats de tothom.” | és que a l'optica
d'aquests mataronins el que de ben segur trobara el client és un serve
totalment personalitzat, afegeix en Josep: “El que també és cert és que la
muntura s’ha d’adaptar a la deficiéncia visual d'aquella persona i al
tipus de lent que ha de portar. Per a un progressiu necessites unes
mides concretes des del centre de 'ull fins a la vora de les ulleres, i si
agafes una muntura d'aquelles tan estretes el progressiu no compleix
la seva funcid.” Per aix0, en Carles afegeix: “Els negocis amb les muntu-
res exposades i amb el reclam ‘Esculli vosté mateix’ s6n un error,
perqué un mateix I'inic que fa és mlrar se al mirall per veure si li que-
den bé, perd no té en compte res més.”

A Optiques Ximenes ofereixen un servei integral que. els ha portat a espe-
cialitzar-se també en el terreny de les lents de contacte: “Amb el temps
s'ha anat ampliant el ventall de possibilitats perqué la gent tingui ele-
ments correctius de la visié. Es va comengar amb els monocles, des-
prés van venir les ulleres, les llentilles i ara també la cirurgia refrac-
tiva”” Sobre agquesies intervencions quirdirgiques en Jordi ens explica:
“Semblava que la cosa ja estava molt amunt, perd a part de la cirurgia
refractiva amb laser -técnica Lasik-, recupera forga la técnica de I'im-
plant de la lent intraccular. Penso que tots aquests métodes aniran
progressant, perd que les ulleres en continuaran sent complementa-
Hes, igual com ho sén encara de les llentilles.” Ara, perd, “encara hi ha
massa gent que té por que li toquin els ulls”, assegura la Marta. La
tecnologia actual permet actuacions d'aquest tipus, i també poder donar un
servei molt més rapid | efectiu: “Les refraccions computeritzades perme-
ten tenir la graduacié tedrica d'un pacient en dos minuts i podem fer
unes ulleres en una hora.” La magquinaria dels tallers es controla tota per
ordinador i ja no es treballa manualment com es feia quan van comengar:
“Avui pots passejar-te pel taller en corbata i no embrutar-te gens.”

El secret dels germans Ximenes és que cadascun d'ells s'encarrega d’una
area determinada de l'empresa i compleix correctament amb la seva funcic:
“Ningti trepitja el terreny de Ialtre, i ens expliquem com funciona cada
tema en les reunions gue tenim setmanalment, en qué només partici-
pem els germans.” Dotze fills entre tots fa pensar que, com diuen ells, “és
bastant probable que la cosa pugui continuar endavant.”
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“Els optics

hem procurat
demostrar que donem
un servei sanitari i no
solament comercial”

Marta, Carmen, Josep, Jordi i Carles Ximenes Pages
Mataré (Maresme)




