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HERNANDEZ & AROMI

Joves i dotats d'una gran empenta, Jests Hernandez Garcia | Marta
Aromi Codinachs s6n molt conscients dels problemes que avui amena-
cen el mon empresarial. Des de 'assessoria que duu els seus cognoms,
fan tot el possible per pal-liar-los.

Els origens de la seva relacio i dels despatxos que regenten —un &
Badalona i I'altre a Manlleu— cal buscar-los a la universitat, 'entorn on
van seguir estudis de graduat social. Abans de decidir-se a fundar el
seu negoci tots dos van passar per altres experiéncies laborals. En
Jesus havia estat implicat “en el mén de empresa des dels setze
anys. Abans d’obtenir el titol vaig estar al capdavant del Departa-
ment de Personal d’una societat anénima. En conseqiiéncia, quan
vaig acabar la carrera tenia clar el que volia fer.” La Marta subratlia
que “no vam comengar de zero.” | és que “obrir un despatx recent
finalitzats els estudis és impossible. Cap carrera no és prou practica
per permetre a ningd fer aquest pas tan prematurament.”

Un numerc magic, el set, correspon als anys de vida de I'assessoria
Hernandez & Aromi. De primer es van establir a Badalona i, gracies a la
bona resposta obtinguda, al cap de pocs anys van obrir el segon despatx
a Manlleu. Un total de 100 empreses tenen avui tota la seva confianga
dipositada en aquests emprenedors. No ha estat facil assolir aguesta
xifra. En Jesus no cblidara mai la primera visita d'un client: “Em va
preguntar si jo no era massa jove per fer aquella feina. Des del
primer dia, la nostra joventut va suposar un handicap.” Per sort, tant
aquest empresari com la resta dels que han passat pel seu despatx han
aprés que darrere els rostres de tots dos socis “hi ha aprenentatge
i professionalitat.” Aixd és el que troben tots els qui s'adrecen a qual-
sevol de les seves dues oficines, juntament amb la “qualitat”, que avui
constitueix la prioritat de tot empresari.

La Marta, per la seva banda, es va haver d'enfrontar a un obstacle addi-
cional, el fet de ser dona; “Al principi, quan érem nosaltres els qui
agafavem el teléfon, tothom qui trucava donava per suposat que
en Jesus era el cap i jo la secretaria. En un moén on la majoria d’em-
prenedors continuen sent homes, he hagut de lluitar molt, junta-
ment amb en Jess, per fer-me valer.” Per sort, set anys despres les
coses ja no son aixi: “Actualment cadascun dels dos s’encarrega
d’un departament i d’'uns assumptes concrets, de manera que ca-
da client demana per qui li interessa.” En aquest sentit, valora molt
positivament la manera com s’han distribuit la feina. Aixi, ella és la res-
ponsable del Departament Comptable i el seu soci, del Fiscal i Labo-
ral. Ara bé, “tots dos estem sempre al dia del que s'esdevé al des-
patx. Compartim qualsevol problema o idea que pugui sorgir. Som
complementaris.” Tot i aixi, destaquen el fet que “no ens emportem
els problemes a casa.”

En set anys el teixit empresarial catala ha experimentat una bona pila
de canvis. Pel que fa al finangament, destaca el fet que avui gairebe
la totalitat dels emprenedors es decantin per les fonits externes:
“Cada vegada és més clara la necessitat de separar el patrimoni
propi del negoci, perqué, d’aquesta manera, qualsevol pot man-
tenir una situacié personal de solvéncia encara que la seva firma
facl aigiies.” | &s que una companyia estd diariament exposada a tota
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mena de riscos. Es per aixd que ells recomanen, en primer lloc, que
“’empresari cregui en la seva empresa.” Qui millor per dir-ho que
ells, que regenten el seu propi negoci? En Jesls encara va mes lluny:
“Abans de ser assessor, cal ser empresari; altrament, és dificil
entendre el que |i passa pel cap al client quan li proposes una so-
lucio. Cal ser capag de posar-se a la seva pell.” | per fer-ho el milior
és “haver passat pels mateixos trangols per qué passa I'empre-
nedor.” La Marta apunta la necessitat de ser “objectiu en tot moment,
si bé reconec que el tracte diari amb el client genera uns certs
vincles. Entre els nostres millors amics hi ha clients, peré cal sa-
ber distingir una relacié de l'altra.”

Entre els molts apartats que incorpora l'activitat professional d'aquesta
parella n’hi ha un que juga un paper especialment rellevant, els estudis
de viabilitat, destinats als qui es volen estrenar en lintricat mén empre-
sarial: “Es tracta de fer congixer el repte que suposa inaugurar un
negoci.” El client, desorientat, es posa totalment en mans de l'asses-
sor: “Estem vivint el boom de les societats limitades. De vegades
els interessats es presenten amb un capital i la voluntat de crear
una empresa, perd no saben de quin ram ni tan sols amb quin nom
batejar-la.” E| procés s'inicia indagant sobre els gusts del visitant, “per
descobrir quines vessants professionals prefereix.”

En tasques com aquesta, els resulia de gran ajuda la varietat de clients
que contracten els seus serveis: “Orientem des del petit comerg al de-
tall fins a la multinacional, la qual cosa és molt enriquidora. Tampoc
no estem especialitzats en cap sector: els cobrim tots, des de
I’alimentaci6 fins a la cirurgia. En la nostra professié, limitar-se a un
camp determinat és perjudicial.” D'altra banda, assenyalen que “per
a nosaltres és tan important i es mereix tant respecte I'autbnom que
fa de paleta com el gran grup amb sucursals arreu dei mon.” De tota
manera, reconeixen gue “no es poden contemplar totes les compa-
nyies de 1a mateixa manera.” | aixd és precisament el que no fa 'Estat,
que, des del seu puni de vista, és "massa genéric a I'hora de recaptar.
El fisc hauria de permetre que en el si de la firma es generés una
certa liquiditat perqué pogués evolucionar.” Aixi les coses, “hi ha
moltes empreses que guan comencen ho passen bastant malament.
S’haurien de proporcichar més ajudes al petit empresari, perqué no
hagi de recérrer a opcions com l'aplagament dels pagaments a
Hisenda.” No cal dir que en giiestions com aguestes l'orientacio de
personal qualificat com en Jesus i la Marta resulta de gran ajuda: “Hi ha
empresaris que no saben ni dissenyar un pressupost.” No és aquest
dnic obstacle al qual s'enfronta el directiu catala. Els fundadors
d’Hernandez & Aromi destaquen “la manca de treballadors qualificats
amb qué topen”, circumstancia que atribueixen a “una formaci6 pre-
caria als centres docents, que peca d’excessivament tedrica.”

El bagatge d'aquest jove matrimoni, amb només set anys de trajectoria
empresarial, és impressionant. La seva intencié no és convertir el seu
projecte, ni ara ni més endavant, en una immensa assessoria: “Volem
continuar treballant directament amb I'empresari, sense gaires
intermediaris. Perdre un client és perdre un amic. L'assessorament
no es delega: el que es delega és la tramitacié.”
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“L’assessorament
no es delega;

el que es delega
és la tramitacié”




