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V. BLANCH GABINET D’ASSESSORS SL

Les terres de Lleida ofereixen un mar¢ econdmic forga diferent del que es
presenta en alires zones de Catalunya. Aixd comporta unes necessitats
d’assessorament empresarial molt especifiques per al tipus d'indlstria |
empresa que s’hi desenvolupa. Lleida ciutat és punt de concentracié de
grans bufets d'assessorament empresarial i entre aquests destaca
V. Blanch Gabinet d’Assessors, que des de fa 24 anys ofereix els seus
serveis a particulars i empresaris de la zona.

Venanci Blanch Bonet és el fundador d'aquest despatx format per un
equip de setze empleats i professionals de diferents especialitats que
ofereixen una assessocria de tipus integral. Aquest fou el projecte inicial
d'en Venanci, que va iniciar-se en aguesta professié de ben jove i per aixd
els seus coneixernents del terreny son extensos i consolidats. “Als tretze
anys vaig entrar a treballar al despatx d’un oncle meu. Ben aviat, al
cap d’un any i mig, vaig tenir la possibilitat de treballar en una asses-
soria de gran prestigi a Lleida, ia dels senyors Montanya, i aqui és on
realment em vaig formar com a assessor. En aquell temps compagi-
nava el treball amb els estudis de graduat social, fins que vaig obte-
nir el titol de gestor administratiu i vaig decidir establir-me pel meu
propi compte. Aquells vuit anys al despatx em van portar a especia-
litzar-me en temes fiscals, tot i que sempre he partit de la base que
Passessoria seria de tipus integral. De fet, jo ja realitzava declara-
cions de renda fins i tot abans que fos obligat fer-les per la reforma
fiscal de I'any 1979.”

Lactivitat empresarial dominant a les terres lieidatanes és l'agricola i ra-
madera. “El mén rural fa que encara parlem de petita empresa agri-
cola. També tenim altres activitats industrials, perd en molt menor
grau. Els gestors de la zona treballem amb un tipus de client que
disposa d’una petita empresa i que requereix un assessorament molt
especific. Les empreses grans no se situen a la nostra area siné que
prefereixen instal-lar-se prop de Barcelona. En aquest sentit, seria bo
que es potenciés la creacié d’un poligon industrial al voltant de la
ciutat de Lleida ja que seria una font de riguesa igual que ho ha estat
per a zltres poblacions com Mollerussa o Tarrega. En els darrers
temps Pagricultor lleidata estd sobrevivint a base de subvencions
que no ajuden a generar riquesa ni treball accessori. Lleida no pot
quedar-se enrere. Les administracions haurien de plantejar-se un pla
d'accié per millorar la nostra situacié.”

L'assessorament que demana I'empresari agricola esta relacionat amb
una empresa petita de caracter familiar. “Sorgeixen problemes de trans-
missié de empresa de pares a fills, de gestié... Realment, tant a
aquest empresari com al petit comerciant els costa molt de venir-nos
a consultar i explicar-nos els seus dubtes i problematiques perqué
encara no hi ha una tradicié com pot haver-hi en una gran ciutat. Re-
corren a nosaltres quan ja ha sorgit el problema. La idea basica que
hem de transmetre és que 'empresari abans de fer qualsevol pas
s'assessori, pregunti, consulti... Aquesta és I'inica manera de fer bé
les coses. Quan el problema ha aflorat, sovint és dificil resoldre’l.” De
tofes maneres, en els darrers anys la tendéncia a visitar un assessor |
confiar en els seus consells s’ha incrementat. Les assessories també han
fet saber a la societat la seva labor i han demostrat que disposen d'uns

coneixements i d'unes técniques beneficioses per a empresari.
“Nosaltres creiem que al client se Ii ha d’inspirar moita confianga.
D’entrada esta espantat i no sap si li podrem donar alguna solucié o
ho hauria de fer un altre professional. El nostre deure és guiarlo i
dir-li si la seva problematica entra dins del marc d’activitat d’'un
assessor o d’un advocat. Si s’aconsegueix entrar en un clima de
confianga, el client explica els seus problemes i inquietuds i nosal-
tres podem proporcionari tranquil-litat i solucions. Som com uns
confessors amb possibilitat de trobar respostes reals als proble-
mes.” Fruit d'un treball rigords i efectiu, V. Blanch Gabinet d'Assessors
disposa d'un volum de clients molt elevat, superior a 2.000, i d'un fiixer
amb més de 21.000 adreces. Sens dubte, una mostra evident del prestigi
i professionalitat d'aquesta consultoria.

Temes de tipus laboral, fiscal, comptable i assessorament en inversions
o en plans de pensions sén alguns dels ambits que es toquen des del
despatx: “Orientem el client en tot alld que pensem que li pot interes-
sar i ser-li beneficiés. Per posar un exemple, una persona, en jubilar-
se, fa una desinversié d'un pila de pensions i pot fer-ho equi-
vocadament si no disposa d'uns professionals que I'assessorin.
Aixé el porta a haver de pagar quantitats molts elevades de renda
que es podria estalviar. Nosaltres parlem de medecina consultiva
per referir-nos a la necessitat que la gent ens visiti i parli amb
nosaltres per preveure situacions futures.” Quant al marc laboral,
“lagricultura de la zona comporta l'arribada de treballadors
temporers, molts dels quals sén immigrants. Tot esta bastant regu-
lat i el nostre client és conscient que ha de seguir la normativa i
s’han de materialitzar els contractes. Després hi ha aquell empresari
agricola que s’arrisca i fa les coses mal fetes. En un context més
genéric, parlar de marc laboral implica tenir en compte la reforma.
S’haurien de fer canvis que ens apropessin més a les normatives
laborals europees.” | afegeix: “El paper dels assessors ha de dirigir-
se a guiar els clients de cara a plantejar el seu futur i el seu estalvi
tenint en compte que és una incognita qué passara amb la Seguretat
Social el dia de dema. Hi ha alternatives que s’han de donar a
conéixer a la societat.” En definitiva, una assessoria com aquesta ha de
respondre a una gran varietat de preguntes i “aixé exigeix ser
especialistes en moltes disciplines diferents. Com que els ambits
que toquem sén tan canviants, hem d’estar constantment
informant-nos de les novetats i aixd s’aconsegueix a través de les
publicacions i d'estar connectats via telematica als punts d’informa-
ci6 oficials. Nosaltres hem d’estar al dia i també posar al dia el client,
rad per la qual enviem anualment més de 8.000 circulars amb tot alld
que va succeint i que pot interessar-Ii.”

Venanci Blanch és una persona compromesa amb la professié i molt
interessada que el col-lectiu estigui permanentment al corrent de tot alld
gue succeeix en el marc econdmic i social. Es el delegat del Col-legi de
Gestors de Catalunya a Lleida i, a més, pertany a diferents comissions
del Col'legi en 'ambit catala: “En aquest espai ens unim professio-
nals del sector per discutir, aportar idees i realitzar accions que han
de beneficiar tant el nostre col-lectiu com la societat en general.”
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“Orientem el client en tot
allé que pensem que li
pot interessar i ser-li
beneficiés; d’aquesta
manera prevenim
Peventualitat de futurs
problemes”




