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@ Com es va iniciar la seva vincula-
cié dins el sector de la maquinaria
industrial?

[ Després d’acabarla selectivitat,
el meu parejateniaelnegoci ies-
tava fent maquinaria industrial
pero, aleshores, gairebé només
ens centravem en el sector agri-
cola. En aquell moment, fa uns
deu anys, em va dir que sivolia se-
guir el negocilihaviade donarun
cop de ma o s’hauria de tancar.
Vaig decidir deixar d’estudiar i
comencar a aprendre des de zero,
jaque només tenia coneixements
basics. A partir d’aqui vam co-
mengar a comprar maquines no-
ves, més tecnologia i, poc a poc,
vam passar de fabricar maquina-
ria agricola a fer aparells indus-
trials pels tallers del voltant.

[ Quins records té dels inicis da-
questa nova etapa de I'empresa?
B Com tots els inicis van ser com-
plicats. Hi ha les tipiques mar-
ques de sempre, amb molta ex-
periéncia, i costamolt entrar dins
el mercatiposicionar-te. Per veu-
re en quin punt ens trobavem
vaig anar a una fira a Huesca per
donar a coneixer els nostres pro-
ductes i valorar si erem competi-
tius. Va ser molt dur i, sincera-
ment, vam escoltar de tot perque
la gent és molt cruel. Suport zero.
En aquesta mostra vam comen-
car a fer els primers contactes i,
pocapoc, hem anat creixentamb
una férmula clara: preu compe-
titiu i una maquina de qualitat.
3 El seu producte té algun altre se-
cret?

@A Sense cap mena de dubte tam-
bé ha estat molt important espe-
cialitzar-nos en un client que no
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«Exportem les nostres maquines a paisos
que a vegades he de mirar on sén»

Prada Nargesa SL és una empresa familiar fundada el 1970 que es dedica a la fabricacié de maquinaria industrial i que s’ha modernitzat
amb l'objectiu d'oferir un producte de qualitat que sadapta a tot tipus de client. Lempresa exporta les seves maquines des de Garrigas a la
resta del mon. David Prada, el seu gerent, ha guanyat la categoria de Jove Empresari del Premi Emprenedors 2010 de I'Alt Emporda.

altramaquina que hihagi al mer-
cat.

I3 Els seus clients son tots catalans i
de I’Estat espanyol?

[ No. Fauns anys vam comencar
una internacionalitzaci6 del ne-
goci i ens van sorgir clients, per
exemple, a Polonia i Sud-ameri-
ca. Aquests mercats ens estan sal-
vant a hores d’ara perque a Espa-
nya no es ven res. Vam passar de
facturar el 80% a nivell estatal a
només un 20%. Ara actualment
també estem entrant al mercat
del nord d’Africa.

I Per on passa el futur?

@ Per Internet. A ’hora de co-
mercialitzar qualsevol tipus de
producte shan acabatles revistes
o qualsevol altre suport fisic. Tot
estaalaxarxaihihas d’estar pre-
sent oferint el maxim d’informa-
ci6 a les teves pagines web.
Aquesta situaci6 ens permet do-
nar-nos a coneixer, prescindir
d’intermediaris i, d’aquesta ma-
nera, poder oferir descomptes.
[ Quines caracteristiques ha de te-
nir un bon emprenedor?

B Has de ser molt forti preparar-
te perque hauras d’escoltar de tot.
T’has de preparar molt, assesso-
rar-te i, en aquests moments,
també és molt important comp-
tar amb una imatge moderna.
L’altre element que considero in-
dispensable és el fet de comptar
amb alguna mena de valor afegit
que et permeti diferenciar-te de
la resta de competidors que hi
hagi al mercat. A partir d’aqui
preparar-te per treballar molt i,
tenir clar, que els resultats no s6n
immediats. Un exemple som nos-
altres que després de la davalla-
da que vam patir a inicis del
2008, a hores d’ara, ens hem po-
guttornar a posicionariesperem
acabar el 2010 amb 400 maqui-
B Es podria dir que el nostre pro- il e nes venudes. Si fins i tot impor-
ducte estrella és una corbadora = . I e tem maquines a paisos que he de
que pot competir amb qualsevol David Prada a la seu de Nargesa de Garrigas. RoGer LLEIXA mirar al mapa on son.

«En el seu moment va
ser molt important
especialitzar-nos en clients
petits del nostre voltant»
«Va ser basic iniciar una
internacionalitzacio de
I'empresa perque ara quasi
no venem res a Espanya»
«El futur passa per
Internet. Hi has de ser
present oferint el maxim
d’informacié als clients»

volianingu: un client petit que no
necessita una gran maquina.
Aquest buit de mercat, en aquells
moments, no el feia ningd. Aixo
ha estat la clau per créixer totila
crisi.

I A banda d'aixo, com es pot com-
petir amb grans empreses amb
molts anys d’experiencia?

B Com jahe comentat durant els
inicis vaser clau concentrar-se en
clients petits. La sort és que
aquests negocis han anat creixent
amb nosaltres i cada vegada ens
demanen maquines més grans i
amb més tecnologia. A Espanya
la nostra marca és molt conegu-
daitambé hem de dir que distri-
buim els nostres productes a
multinacionals com Toyota o
Bridgestone. També és molt im-
portant el fet de comptar amb un
estoc important de maquines, en
tenim unes 500, per tal d’oferir
un servei rapid. Quan un client
ens demana una maquina la po-
dem servir immediatament.

[ Tenen alguna maquina estrella?
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