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DE CATALUNYA A CALIFORNIA:
UN EXEMPLE DE GLOBALITZACIO
DE LES EMPRESES FORTUNE 500






Rector Magnific, president del Consell Social,
autoritats académiques, companyes i companys,
senyores i senyors, estudiantes, estudiants,

Per a mi és un honor ser aqui com a convidada en I’acte d’inauguracié del
curs académic de la Universitat de Barcelona. Una cerimonia solemne que
ha perdurat amb els anys, que és la més antiga de la Universitat i que es
manté des del segle xvi. Per tant, agraeixo de tot cor aquesta invitacio.
En aquesta sessi6 us explicaré la meva experiéncia com a dona en un
mon globalitzat, extremament competitiu, i sempre vinculada a un mercat
emergent com és el de la tecnologia. Pero per arribar fins aqui volia, primer,
fer una puntualitzaci6 prévia i esmentar tres persones que han estat deter-
minadament decisives en la meva vida i, al mateix temps, els meus tres
models. I més ara que cada cop es parla més de models d’exit i d’exemples.
"Tots tenim la necessitat de tenir referents. Els meus els vaig descobrir
a casa quan era una nena a la meva ciutat volcanica, a Olot. Van ser el meu
pare, Joaquim Navarro, la meva mare, Anna Maria Descals, i el meu tiet,
Enric Grabulosa. El pare era un enginyer industrial que va treballar com a
cap de manteniment i millores de Nestlé a Girona durant trenta anys. Sem-
pre havia convidat amics d’altres paisos (alemanys, suissos, francesos, etc.) i
recordo que de ben petita ja convivia amb el contrast de cultures i de llen-
giies. Em portava amb els meus germans a veure la fabrica i les maquines,
ens va ensenyar com es mantenien les installacions, els nivells de ’aigua,
1 duia un buscapersones que el feia correr encara que estiguéssim dinant o
sopant. La mare era el contrapes, la practica, el rellotge que ens feia funcio-
nar a tots a casa. Era la que em deia: «Anna, tu podras ser el que vulguis».
Ella és una artista d’Olot i, aixi, a casa vaig tenir les dues parts: la técnica
i l'artistica. La familia del pare venia de Cartagena i Murcia; la de la mare,
d’Olot i de Sant Joan les Fonts. Els dinars de Reis estavem tots junts, totes
les cultures barrejades. Aixo si que em fascinava i em continua fascinant.



Pero d’ells tinc altres referéncies que aniré explicant més endavant.
Sempre en busco! Laltre referent que silenciosament em tenia molt admi-
rada va ser el meu tiet, Enric Grabulosa. Una persona amb una visié em-
prenedora i empresarial i un gran executiu, com he vist poca gent. Un home
viatger que també va aprendre a buscar noves oportunitats a 1’estranger,
que va assumir el risc de marxar amb la familia i va tornar a Catalunya per
ocupar carrecs d’alta responsabilitat. Possiblement tot aixd m’ho va saber
transmetre, de molt petita a Olot, quan jo em preguntava que volia ser de
gran. Si el meu pare i el meu tiet viatjaven per negocis, per queé no ho hau-
ria de poder fer jo?

I possiblement aquestes vivencies em van condicionar moltissim du-
rant tots els anys de formacié. Com també ho va fer escoltar sempre els
avis explicant tot el que havien passat durant la Guerra Civil espanyola.
I, mentre creixia entre molta familia i el passat, se’'m va obrir un nou futur:
el voleibol. Un altre aspecte molt important en la meva etapa de formacid
va ser jugar a voleibol durant quinze anys. Primer amb I’equip de I’escola,
amb les meves millors amigues, després amb el Girona i la selecci6 cata-
lana, fins a arribar a entrenar amb I’equip olimpic del 19g92. Va ser en
aquests quinze anys que vaig aprendre a treballar en equip, i a fer-ho de
manera sincronitzada i escoltant la capitana —la Sandra Marco—. Fins
que un dia, encara no n’entenc els motius, I’entrenador, Jorge Pérez —un
argenti que havia practicat waterpolo i voleibol—, em va donar 'oportu-
nitat de ser capitana.

Haver format part d’un equip i haver estat tan connectada amb el mén
global a través del pare i el tiet, i tots els estius jugant a voleibol a la platja
amb francesos, italians, alemanys, suecs, em va animar molt a voler enten-
dre el mén. Es per aixd que vaig escollir la carrera de Filologia a la Uni-
versitat de Barcelona. Aquesta mirada amplia ha estat un referent per a mi,
sempre, amb una mica de por, fent una gambada ben gran per superar temes
que ignorava. Primer dic que si i després ja m’ho treballo amb 'esfor¢ i la
capacitat que vaig veure en els pares. Sempre escoltant aquella veueta al
meu cap que em diu «Anna, saps que has d’anar per alla», que fa mandra
d’escoltar, pero que faig sortir al descobert. Tot aixo és clau per entendre
la meva trajectoria professional; és a dir, allo que fa que avui estigui amb
totes i tots vosaltres inaugurant un acte tan rellevant.
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Fa uns mesos em van nomenar la dona més influent del mén en I'ambit de
la tecnologia. I en aquest darrer any tothom em fa la mateixa pregunta: com
has arribat a aquesta posici6 sent filologa? D’entrada us he de confessar que
m’estimo molt les llengiies, les cultures, els diferents punts de vista. Des de
ben petita, recordo anar de vacances a S’Agard, a 'Emporda, amb la fami-
lia, 1 observar els estrangers que hi estiuejaven. Des de molt jove em vaig
familiaritzar amb 'angles, el frances i 'alemany, a més del catala i ’espanyol
—que ja coneixia de casa—. Aixi és com vaig acabar estudiant filologia
alemanya 1 anglesa a la Universitat de Barcelona.

I que té a veure la llengua amb la tecnologia? Moltissim. La llengua
és ’eina més determinant a I’hora de globalitzar ampliament un producte.
Per exemple, els nord-americans sén molt rapids a ’hora de situar nous
prototips en els diferents mercats d’arreu del moén i ’anglés és la llengua
predominant, per aixo tenen tant d’exit. Aixi i tot, si una empresa vol re-
eixir a exportar un producte a la Xina o al Japd, hi haura d’incloure el
xings o el japones i adaptar el producte a la realitat d’aquest pais on vulgui
entrar. | aixi en cada pais. Curiosament, aquesta filosofia es contraposa
amb la globalitzaci6 de les llengiies, de manera que cada cop sembla que
s’imposen les mateixes llengiies, com ara I’angles, el xines o 'espanyol. Jo
en defujo, de tot plegat. I no per caprici, sin6 perque és el que em diu I’ex-
periencia. Una de les meves deéries és que les companyies respectin les
llengiies d’arreu del mén, per minoritaries que siguin; a les empreses on
treballo sempre insisteixo que, al mon, els idiomes locals sén importan-
tissims. La llengua fa singular un territori i cada territori té les seves pe-
culiaritats. Per tant, detectar-les acabara sent basic per aconseguir la bona
acollida del producte. Aquesta és la prioritat que he posat en practica
també a Silicon Valley.

Un cop tenim clar que la llengua té un paper determinant, quins altres
factors son prioritaris a ’hora de globalitzar un producte? Tota empresa
que busqui créixer fora dels seus limits nacionals necessita un equip de
globalitzaci6 per ajudar a desenvolupar, traduir, adaptar i promoure pro-
ductes als mercats internacionals. Aquest equip és fonamental per assegurar
que els clients rebin informacié, preus, serveis i suport del producte en el
seu idioma, de manera personalitzada i perfecta. La prioritat passa per
consensuar un seguit d’estratégies entre tots a 'hora de marcar el full de
ruta de la companyia. He liderat diferents equips, des d’enginyers fins a
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escriptors, passant per comunicadors, i ho he constatat en la meva experién-
cia treballant amb personal de procedeéncia geografica diversa en ambits com
el digital, la traduccié i la localitzacié de productes i en un grapat d’empreses
nord-americanes de Fortune 1oo.

A la vida, un arribara més amunt o més lluny, dependra de molts fac-
tors. Pero n’hi ha un de primordial, que s’ha de reivindicar més que mai:
la cultura de I’esforg i la formacié. I aixo requereix molta dedicaci6 i molta
fermesa, tenint en compte que hi ha competéncia pels quatre costats. He
hagut de formar-me moltissim en molts aspectes que m’han acabat aportant
molta I’hora de gestionar nous projectes. Recordo la primera empresa que
vaig crear quan vaig arribar a California: The San Francisco Translating
Company, una companyia especialitzada en serveis de traduccié i interna-
cionalitzacié per a empreses. El primer any no vaig rebre ni un sol client,
pero vaig coneixer centenars de traductors que em varen anar explicant com
treballaven, com els hauria de pagar, qui donava la feina, quines empreses
necessitaven els meus serveis, etc. I no va ser fins al segon any que vaig
comencar a tenir beneficis, quan havia trepitjat bé el terreny i el coneixia
millor. Fins que vaig arribar a tenir clients com Levi’s o I’Ajuntament o
’aeroport de San Francisco.

Aquella experiéncia —que avui se’n diria un exemple d’emprenedo-
ria— em va permetre fer el salt a Cisco Systems, aleshores considerada la
millor empresa de connectivitat del mén i que va representar la meva
primera oportunitat en el mén tecnologic de primer nivell. Aixi que vaig
haver d’aprendre a marxes for¢ades, amb neguit i estudiant moltissim,
i comengar classes d’enginyeria. De cop i volta vaig haver de familiarit-
zar-me amb el llenguatge de la inddstria aplicat a una corporacié6. Tot
passava pels objectius, I’estrateégia, les visions, els PowerPoint i les cotit-
zacions nacionals, i centenars de productes que eren nous per a mi. Recor-
do que en moltes d’aquelles reunions del principi no entenia ni una sola
paraula, pero tenia set d’aprendre i de créixer professionalment. Era mas-
sa jove i totalment inexperta en el que havia de ser un dels millors equips
amb queé he treballat mai. I des d’aquell aprenentatge vaig poder experi-
mentar en 'automatitzacié del llenguatge automatic, en com podria Cisco
entrar als mercats internacionals de la manera més rapida. Haver estat
capitana d’un equip de voleibol, el taranna catala, em va donar 'oportuni-
tat que els meus companys em fessin cap de projectes. Una oportunitat
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professional que em va permetre accedir a nous reptes en el mén tecnolo-
gic, com ara Xerox, VeriSign, VMware, Google, NetApp i, ara, Procore.

He tingut 'honor d’aprendre dels companys, sovint els millors experts
d’aquest sector. Tinc la gran sort de formar part de grans cercles de globa-
litzaci6. Un conté els principals pensadors de la globalitzaci6 actual: els que
dirigeixen les millors empreses de Fortune 5o.

Durant tots aquests anys, viure a ’estranger m’ha ajudat molt a con-
vertir-me en la persona que soc ara. M’ha enriquit passar moltes tempora-
des majoritariament a la Xina, el Japd, Kenya, P’India, Munic, Berlin, i tenir
contacte amb una munié de cultures diferents, sempre aprenent i sempre
veient que cada cop em faltava més per aprendre. En els meus equips he
arribat a tenir professionals de vint-i-dos paisos diferents.

Ara us vull parlar de tres aspectes fonamentals del gran trencaclosques de
la globalitzacié. Es parla moltissim de la globalitzaci corporativa. La majoria
de les empreses operen dins d’una area geografica petita o dins de les fron-
teres d'un pais. Fins fa unes decades, era gairebé impensable ampliar un
negoci a través de fronteres i de manera coherent i repetitiva. Avui la glo-
balitzacié esta lligada a gairebé tots els aspectes de les nostres vides, i cap
empresa dedicada al creixement pot evitar pensar-hi. Avangar en el mén
significa expandir qualsevol negoci, idea, recerca cap a un nou horitzé. Pero
arribar-hi és molt més complicat que no pas simplement obrir una botiga a
I’estranger.

La globalitzaci6 en un negoci d’alt rendiment és polifacetica, complexa
i no s’assoleix sense una gesti6 acurada i experimentada. Globalitzacid no és
només un concepte unic, ni dos, ni tres. La veig com un enorme trencaclos-
ques que pot ajudar una empresa a tenir exit a escala mundial amb intencié.
Com a liders en la globalitzacié d’empreses o programes, per gran o petit
que sigui el vostre equip i la vostra empresa, negoci o organitzacié, haureu
de visualitzar el vostre trencaclosques constantment per al vostre actual en-
torn corporatiu, universitari, o fins i tot d’organitzacié sense anim de lucre.
Sisou a la part superior de ’equip, necessitareu explicar aquesta visi6 durant
molt de temps. No s’aconsegueix d'un dia a I'altre, ni d’un any a Paltre.

En els primers anys dirigint equips de globalitzaci, la tasca probable-
ment tindra un abast més reduit. Quan t’endinses en I'espai de la globalit-
zacio, és dificil d’entendre la profunditat que té. La majoria de les empreses
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centren els esforcos de globalitzacié en un o dos departaments, pero el
trencaclosques és més complex, i aquest és el repte més llaminer.

Sempre animo les persones que volen dirigir un equip de globalitzaci6
a treballar en diferents empreses per veure’n models diversos. Per liderar
un esfor¢ important en equip, cal veure la globalitzaci6 projectada des d’en-
torns heterogenis. També suggereixo assumir diversos rols dins d’un grup
de globalitzacié. Haver jugat en un equip esportiu hi ajuda moltissim. Haver
estat corredora de fons, també! Sén unes tasques maratonianes. En el camp
de la globalitzacié6 d’empreses, pots comencar sent un responsable de
control de qualitat, un enginyer expert en internacionalitzacid, i aprendre
a preparar una bona proposta per al teu proper proveidor de traduccions o
sistemes, pots ser el lingiiista que entrenara la intelligéncia artificial. Pots ser
el cap de producte per a un pais concret. Ho has d’anar provant tot, i aixo
vol dir que hauries d’estudiar enginyeria i que hauras d’estudiar estrategia.
Recordo tancar la porta de la universitat al cinqueé any i pensar: mai més
estudiaré en una universitat... Que innocent! De cop vaig anar a Berlin a
continuar els estudis de filologia, i he estudiat anys i anys enginyeria als Estats
Units. Aquest any m’he graduat en com dirigir juntes directives d’empreses
pibliques a la Universitat de Santa Clara. Es aquesta constant d’anar estu-
diant i anar formant-me, coneixer altres persones, tenir noves experiéncies
encara que facin por, el que m’ha permes dotar-me d’eines determinants per
poder executar de manera clara el procés de globalitzacié de 'empresa. I de
mica en mica, com més ben preparada estas, les empreses et veuen més capag
d’ajudar-les.

Les empreses amb equips de globalitzacié madurs funcionen en I’am-
bit mundial ultrarapidament. Mireu Amazon, Google, Microsoft o Apple.
Lequip de globalitzacié discutira constantment i gairebé de manera con-
tinua com eliminar les barreres perque qualsevol programa global tingui
exit, o com representar I’éxit local i el retorn de la inversi6 a la corporacié.

Els globalitzadors només volen I’exit de ’empresa en qualsevol lloc i
fer que Pexperiencia de 'usuari internacional sigui simple i perfecta. Que
'usuari no s’hagi d’esforcar. La cultura de «tot va rapid», de «no em facis
pensar massa». Moltes empreses es desperten massa tard per tenir un im-
pacte significatiu, mentre que d’altres hi arriben primer i continuen desen-
volupant més caracteristiques dels productes, perd perden I'avantatge de
ser-hi aviat perque obliden que per arribar a un mén global necessiten un
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pla d’oferta de productes de globalitzacié profunda. No es pot fer volar
coloms ni accelerar el procés facilment un cop es desperta. Si la globalit-
zaci6 no ha arrelat des del principi, és probable que els processos no esti-
guin codificats i no s’internacionalitzin.

Primera pega del trencaclosques que abans apuntava: els primers passos
d’expansié global. Quan es fa global, una accié? Amb quins paisos escolliu
comencar? Com s’accedeix a aquests mercats? La majoria d’aquestes deci-
sions es prenen en un entorn central, petit, en alineacié amb els directors
generals regionals encarregats de 'expansi6 global del negoci. En el meu cas,
normalment les decisions les prenc jo amb el cap d’estrategia i vendes. La
majoria dels productes innovadors i tecnologicament superiors del mercat
poden arribar a ser globals si son necessaris, son millors que el que existeix
i milloraran la vida de les persones. Podeu constatar els grans éxits de la Xina
o els Estats Units simplement per la seva diversitat de clients i la seva set de
millores constants. Estan obsessionats per la innovacid, i el nombre d’em-
pleats i la collaboracié amb les universitats ho fan possible. El creixement
internacional, globalitzar-se com a importador-exportador, ofereix moltes
oportunitats. Tot1 aix0, les empreses no solen comencgar les seves operacions
amb un pla global establert, ni pretenen necessariament arribar als Estats
Units o a la Xina sense haver-se establert abans en alguns paisos més petits.
La majoria de les empreses primer estenen la seva oferta en un pais, passen
anys perfeccionant funcions, la fan solida, es globalitzen en una colla de
paisos i després es globalitzen en un nombre més gran de paisos.

Molts fundadors, consellers delegats i primers presidents esperen que
els seus negocis s’expandeixin a escala mundial; no obstant aixo, és estrany
que una empresa s’estableixi en terrenys amb capacitat internacional des del
primer any. Mireu el cas de Zara, la companyia minorista espanyola funda-
dael 1975. Va trigar tretze anys a iniciar la seva expansi6 internacional. Zara
es va fundar en una regi6 del nord-oest d’Espanya i, a poc a poc, va comen-
car a vendre en altres regions i a establir més botigues a tot ’Estat. La seva
expansié mundial va comengar de forma petita i deliberada a Portugal, un
pais vei. Molt bona estrategia per mirar com fer-ho i després multiplicar-ho.
Llavors, ja el seu pla localitzat de comerg electronic, logistic i de suport va
impulsar Zara a esdevenir una de les empreses de comerg electronic i un
dels imperis de botigues més grans del mén. He vist Zaras a tots els paisos
on he viatjat, i sempre hi entro per veure com ho han localitzat.
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La forma estandard de globalitzar-se és entrar en territoris coneguts,
com ara una ciutat a la frontera d’un pais vei. Moltes empreses aprofiten
els tractats o els acords de lliure comerg del seu pais o els tractats bilaterals
d’inversié. La majoria es dirigeixen a les principals poténcies economiques,
com els Estats Units, la Xina, Alemanya, el Regne Unit i el Japé. Aquests
son, en general, els paisos on les grans empreses opten per expandir-se
primer, per construir-hi una oficina completa. I, francament, d’on venen els
percentatges més grans d’inversio per a totes aquestes grans companyies?
Potser venen en 140 paisos, pero el 70% o més dels ingressos provenen de
cinc paisos.

He vist empreses amb només un parell de venedors que treballen des
de casa i que depenen d’un altre pais per obtenir ajuda. Per exemple, una
empresa que vulgui créixer a la peninsula Ibérica pot tenir una oficina a
Madrid i dos o tres venedors a Lisboa. Altres empreses només ofereixen
presencia digital en un pais, cosa que permet una certa configuracié geo-
grafica. El Benelux segueix aquest model sovint i el seu gerent principal pot
estar als Paisos Baixos i gestionar Belgica i Luxemburg. Organitzar una es-
trategia de pais adequada i explicar a la resta de 'empresa quins sén els
paisos que més importen, aclareix els objectius i ajusta els esforcos a les
oportunitats comercials optimes.

Per treballar mundialment no cal ser una llumenera. En la majoria
de cultures hi ha una série de comportaments imprescindibles. No cal que
hagiu viatjat tota la vida ni que hagiu viscut en diversos paisos per oferir
programes globals d’exit. "Tanmateix, cal ser acurat, reflexiu i conscient
d’un mateix. Es més facil qua n es treballa de manera proactiva. Es freqiient
deixar la globalitzacié com una idea posterior o veure la localitzacié com
una despesa, 1 aix0 €s un pensament perillds, perque per arribar a la glo-
balitat ’empresa haura d’invertir temps, destinar un pressupost i tots els
esforcos a tenir un equip que impulsi ’agenda internacional.

Hi ha un segon element rellevant dins la globalitzacié: la geopolitica.
Els equips de geopolitica son atipics dins els negocis. No obstant aixo, les
principals empreses de Fortune tenen un petit equip de geopolitica. Un
dels grups de treball més satisfactoris als quals he pertangut, el dirigia un
expert en geopolitica de Microsoft i, un cop al mes, un grup reduit de liders
de les principals companyies de Fortune dels Estats Units ens reuniem per
discutir exactament aixo: situacions geopolitiques i com afectaven les nos-
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tres organitzacions. Parlavem de quins paisos havien entrat en guerra, quins
paisos havien imposat sancions, qualsevol nova politica lingtiistica, etc. I de
quina manera aquests esdeveniments afectaven els nostres negocis. Si po-
diem posar banderes a les nostres pagines, i quines, etc. Si heu mirat els
Jocs Olimpics de Toquio, ja m’entendreu.

La geopolitica (del grec yn), gé, ‘terra, terra’, i moAttwkn, politiké,
‘politica’) és I’estudi dels efectes de la geografia de la Terra (humana i fisi-
ca) sobre la politica i les relacions internacionals.

En tots els equips de globalitzaci6 en que he treballat, sempre hem
sigut molt conscients de la geopolitica del mén. Com a globalitzador, cal
ser conscient de la geopolitica actual. Per exemple, com s’entra avui a la
Xina? Les regles canvien sovint, els governs també, i els paisos intenten
modificar els acords, fer-los desapareixer o que n’hi hagi de nous.

Molt sovint es parla del moment adequat per entrar en un nou pais
basant-se en la geopolitica. De manera freqiient, les organitzacions deixen
de vendre en zones, regions o fins i tot paisos basant-se en creences poli-
tiques.

Els geopolitics, com m’agrada anomenar-los, posen tota Iatencié pos-
sible en les eleccions nord-americanes, russes, alemanyes, de 1’Orient
Mitja i de la Xina, com a principals impulsors del mén que s6n. La geopo-
litica no necessariament mira els paisos més rics del mén, siné els que
poden afectar més el comer¢. Com a exemple, Luxemburg és probable-
ment el pais més ric del mén, juntament amb Qatar, i no necessariament
iniciaran un conflicte internacional massiu. Els geopolitics entenen les
principals politiques governamentals perque les empreses puguin prendre
les decisions de vendre o no a paisos en guerra, per exemple. Si la vostra
area d’accés és Africa, cal dissenyar una avaluacié geopolitica dels paisos
als quals voleu entrar. No obstant aix0, la geopolitica sovint afecta els
considerats paisos del primer mén, ja que sén les fonts d’ingressos més
importants.

Al nostre mén, sempre hi haura nacions que intentin separar-se d’al-
tres paisos i els governs poden estar discutint en arees que afecten les po-
litiques de globalitzacié, de manera que aquests factors també s’han de
tenir en compte a ’hora d’entrar en un pais. Si neix una nova nacié, un
equip de globalitzaci6 haura d’adaptar-se a la llengua del nou pais, al com-
pliment comercial i als requisits del pablic local.
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La geopolitica és complexa, especialment per als paisos oprimits i quan
se’ls deneguen mercaderies. Des del punt de vista corporatiu, principal-
ment s’han d’entendre els moviments politics més rellevants per esbrinar
el calendari del producte als paisos amb els quals "empresa decideix fer
negocis. Aixi, és prioritari identificar les necessitats dels usuaris locals, les
regulacions i les demandes del pais, determinar les llengiies en que es volen
introduir els productes en aquest pais i adaptar les imatges i els eslogans
abans de llancar-los en cada pais. En aquest sentit, si no es fa aixi, hem vist
en més d’una ocasié que es pot provocar un ridicul que pot traduir-se en
menys vendes i pot afectar la marca i la reputaci6 de ’empresa.

I la tercera peca del trencaclosques: perque tot aixo sigui efectiu, cal
que I’equip de globalitzaci6 camini en la mateixa direccio. Es important que
I’equip representi el lider globalitzador, ’objectiu de globalitzacié i la visié
de ’empresa. M’agrada donar a coneixer la nostra visié i el nostre valor per
a ’empresa. Fer-ho aixi, ajudara a globalitzar el negoci.

La globalitzaci6 a les empreses s’ha convertit en tota una ciéncia que
s’entén cada vegada més com un actiu inestimable. Les que afavoreixin el
creixement de ’equip de localitzaci6 i el deixin funcionar més com qualse-
vol altra empresa, podran arribar a qualsevol internauta i aixd permetra a
I’empresa tenir més exit mundial. Els globalitzadors fan girar el moén!

Amb totes aquestes eines que he apres al mén empresarial, i més enlla
de la meva tasca globalitzadora, també he pogut posar en marxa cinc ONG.
Recordeu que a I'inici us parlava de referents? Seguint amb el meu referent
—el meu pare—, ell va ser qui em va generar aquesta actitud d’impulsar
ONG. Ell en va crear una a Girona que es deia + de 1.000. Un cop al mes,
unes dues-centes persones ens aplegavem per netejar I'entorn natural de
Girona. Una petita accié que permetia tenir la muntanya i els boscos nets.
I d’una manera o altra contribuia a aportar un valor afegit a la ciutatia la
societat gironines. Em sembla que vam arribar a ser uns mil. Ho veieu? El
meu pare pensava en gran!

A California he pogut posar en marxa moltes ONG. De totes, en
voldria destacar dues. D’una banda, STEMentors, que té com a prioritat
ajudar persones sense recursos a trobar feina a Silicon Valley. I, de altra,
Women in Localization, de la qual formem part més de set mil persones
amb la finalitat d’impulsar la globalitzacié en nom de les dones dins del
nostre sector professional.
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En aquest sentit, m’agradaria parlar del factor de les dones. Quan
m’anava introduint professionalment en el mén de I'enginyeria, no hi veia
altres dones. Fa vint o trenta anys n’hi havia poquissimes. De fet, jo les
agafava per al meu equip. Les havia d’agafar encara que no fossin enginye-
resillavors els ensenyava el que calgués. De fet, encara avui, a Silicon Valley,
una de les zones més potents dels EUA, les dones dins el camp de I’engi-
nyeria estan representades per sota del 20%. Aixo és molt dificil per a una
dona. Estar amb aquests equips cada dia es fa dificil. Jo vaig créixer amb
germans, amb un pare molt actiu que ens entrenava per correr maratons.
Soc una persona molt forta. Vaig créixer molt amb els amics dels meus
germans. Has d’estar una mica avesat a treballar amb nens, amb homes, amb
aquesta energia. Es dificil, per exemple, estar en reunions amb enginyers
molt potents —de I'India, de Corea, dels Estats Units—, que sén uns homes
de cinquanta anys amb unes idees molt fortes. Has de tenir un lloc en aques-
ta taula i no és facil. T’has de formar i hi has de saber treballar. Has de saber
treballar amb equips que només siguin d’homes. Sovint em pregunten com
potarribar una dona a una posicié com la meva. Sempre explico que cal anar
estudiant i fent de mica en mica. Que s’ha d’anar a buscar les nenes, que es-
tiguin ben orientades, i se’ls ha d’anar donant suport de mica en mica.

Arribar a dalt és molt dificil. I per a les dones ho és més perque abai-
xem el ritme quan tenim fills, i les estadistiques mostren que som les que
encara fem la major part de les feines de casa i estem més a sobre dels
deures dels fills. Jo tinc, a més, un fill que té una discapacitat i faig moltes
hores de terapia amb ell. Has de ser molt forta. Pero també dono les gra-
cies als meus fills, que m’han enteés i m’han donat suport perque jo faci
moltes altres coses.

Com a cinquena peca del trencaclosques, tenim els valors individuals
i collectius de la globalitzacié. M’agradaria aprofitar aquesta oportunitat
per posar en valor les illusions i els desitjos dels nostres joves. I aquest és
un missatge dirigit tant als professors com als pares. Es fonamental que
deixem que siguin els nostres fills els qui decideixin el seu cami, que si cal
ensopeguin una i dues vegades. I que aquell desig que manifesten quan
imaginen que volen ser de grans, es respecti i es valori. Ho dic perque re-
cordo que quan estudiava Filologia a la Universitat, una professora em va
dir que no m’hi veia, vivint i guanyant-me la vida als Estats Units. Si ha-
gués fet cas a aquella professora, potser mai hauria fet una carrera com la
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que he fet. Vaig aprendre que un no és una opinié d’una persona, perd no
és la meva. El no d’un altre normalment continua sent un si per a mi.

En aquest sentit, ara que hi ha tanta gent que em demana consells, mai
responc si o no. Sempre intento escoltar P'altre, posar-me a la seva pell, fer-li
preguntes, perque qualsevol resposta pot canviar-li la vida. Per aix0, perque
la decisi6 és tan rellevant per a la gent, he apres a gestionar-ho d’aquesta
manera. I crec que aixi ho hauria de fer tothom. Més que res, ser un mirall i
ajudar I’altra persona a arribar a la seva conclusié, perque la veueta ja la tens
tu a dins, ja saps que has de fer, pero moltes vegades et fa mandra, o no saps
per on comengar. I’has de fer sortir ben alta, la veueta, i has de pensar en
molt gran, pero comencar en molt petit, i fer un pas petit cada dia.

La funci6 dels pares i els mestres és rellevant en I’educacié dels nostres
fills i filles. Perque hi passen moltes hores. I totes les vivencies seran deter-
minants quan els nois i noies decideixin el seu futur. Per tant, és molt im-
portant orientar I'educaci6 de manera lliure i correcta. Es a dir, cal enterrar
definitivament l’orientacié dels oficis classificats en masculins i femenins.
Una noia pot ser mecanica, 1 no necessariament cuinera. Un noi pot ser
infermer, 1 no necessariament pilot d’avi6. Hem d’invertir les professions,
hem d’oferir totes les oportunitats als nostres fills perqué puguin decidir
que volen ser de grans.

Meés enlla d’aquesta realitat, cal que els deixem parlar, els escoltem i
siguem mentors, i també els hem de donar la nostra opini6 si veiem que les
coses no van bé, ja des de petits. A ’hora de sopar, cal que els pares siguin
capacos de preguntar aspectes diferents als fills. Que els expliquin coses
interessants que els hagin passat durant el dia. A Catalunya hi ha la tendén-
cia de dir-los «calla, d’aix0d no se’n parla, a taula», o «no facis allo o allo
altre», 0 «ja ets prou gran», pero en realitat tots necessitem ajuda si volem
arribar lluny, perque és dificil. Sense voler, estem minimitzant la llibertat
dels fills o nebots i, de retruc, estem tallant-los les ales que necessiten per
volar. T aquesta visi6 no funciona, té conseqiiencies. Per aixo estic tan agrai-
da als meus pares, que m’escoltaven, que em varen deixar creuar Europa a
’edat de catorze anys. Al meu tiet, que em contestava quan tenia preguntes
i que de molt petita em va dir un dia d’estiu que feia molta calor: «Anna,
no et queixis tant». Vaig parar de cop, del respecte que li tenia.

Si Catalunya vol ser un pais pioner en tots els ambits, cal comengar
des de casa, des de I’escola o la universitat. Cal dotar de les eines necessa-
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ries aquests nois i noies perque siguin persones que acabin aportant el seu
valor afegit a 'ambit professional. I si Catalunya vol ser competitiva en un
escenari global, haura de tenir els millors actius per no quedar darrere dels
xinesos, els indis o els nord-americans. A diferéncia de la nostra cultura, en
aquests paisos hi ha una mentalitat molt més integradora, se’ls dona molt
suport i tenen una disciplina que adquireixen des de ben petits. Els meus
fills, a les escoles a on han anat, sempre han treballat en equip amb nens de
tots els paisos. Aquesta disciplina és essencial si a la llarga vols convertir els
teus infants en referents a escala mundial. Ja sé que no és per a tothom, és
la meva perspectiva, comparteixo amb vosaltres el que observo. Si jo hi he
arribat, vosaltres també hi podeu arribar. I no hi he arribat per tenir les
millors notes, siné pels valors, ’esfor¢ i aquella veueta que tu tens a dins i
ja texplica el que has de fer.

En conclusi6, darrerament es parla molt d’exit i de fracas. Us diré que
jo dic sovint que perdre no és un problema: esta bé, pero perd rapid. I apren
per que has perdut. Pregunta-ho a altres persones: com és que no ho he fet
bé? Deixar-se criticar és molt important. Jo he perdut mil vegades; puc
plorar un vespre, pero 'endema he de canviar el xip mental. He perdut
perque no m’he explicat bé, perque he donat per garantit el financament i
no el tenia, pel que sigui. Pero has de canviar de xip. Jo mai deixo que
ningd em digui «I’zz sorry>. Aixo m’és igual. Potser no te n’has sortit, pero
quin sera el teu proper pas? Si continues sent la persona que ho vol inten-
tar, acabaras tenint la resposta. Aixd dona molta forca als professionals.
I per aixo s’ha d’estar rodejat de bons amics, de familiars, cosins, avis, veins,
tiets que et vulguin escoltar. Quan som joves, ens pensem que ho sabem
tot. Pero ves mirant, ves preguntant, ves llegint, pensa en gran. I si tens
persones toxiques al voltant, no te les escoltis: et paren els peus, et tallen
les ales i no et donen I'energia que necessites. Per qué guanyen els espor-
tistes olimpics? Perque estan envoltats dels millors entrenadors. No tots
tenim els millors entrenadors, pero qui son les persones amb qui ara mateix
pots xerrar?

Ser lider és envoltar els empleats dels millors entrenadors olimpics,
per dir-ho d’alguna manera. Donar oportunitats, suggerir altres vies de
recerca, protegir el teu equip encara que cometi errades. Si veus que tornen
a equivocar-se, t'hi has d’implicar més. Jo no hi crec, en aixo dels perdedors.
No en tinc. A mi em convé que els que treballen amb mi siguin tots uns
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cracs. La meva feina és que ells siguin els superestrelles. Jo no ’entenc, el
fracas. No hi visc, en aquest mén. Quan tenia vint anys si que hi pensava.
Quan estava de cap de globalitzacié a Cisco, si que tenia molta por de fra-
cassar i tenia atacs d’ansietat. Pero després, en aquestes empreses, la gent
no et deixa fracassar. T’ajuden. Si aprens i et deixes anar ajudant a formu-
lar les coses millor, a aprendre a fer estrategia, a innovar, no fracasses.

Busca el teu equip. El teu equip seran els teus millors amics, alguns
familiars, professors de la universitat, collaboradors de projectes... Escol-
ta el que et diuen i ves donant més veu a aquella veueta que tens a dins,
ves-li donant més forga, dia a dia. I desfes-te de la gent que no et portara a
la teva olimpiada personal.

Enhorabona a totes i a tots, ja sou a la Uni! Endavant, sempre enda-
vant. Sempre formeu el vostre equip olimpic. Aneu-lo revisant constant-
ment, no deixeu que us aturin. Un no és un si en un altre lloc.
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