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Cristian Rovira (Barcelona, 1974) és
empresariidirigeix Grupo SIFU, una
companyia de serveis que dona feina
apersones amb discapacitat. L’expe-
riéncialiharefermatlaconviceid que
qualsevol activitat empresarial hade
tenir un sentit social. La visi6 de Ro-
vira ha germinat en el llibre Respon-
sabilidad social competitiva,onrecull
casos de bones practiques d’empre-
ses que contribueixen a “millorar el
moén” sense renunciar a aconseguir
millorar també els seus beneficis.

Responsabilitat social corporativa
(RSC). 6Es unaetiqueta que haper-
dut efecte de tant fer-la servir?

Es un terme sobreutilitzat perd no
devaluat. El que desgasta el terme
RSC és que avui la RSC no és perma-
nent: 'empresa fa accions quan les
coses livan bé, pero éque passa quan
guanyo menys o cauen les vendes?
Només cal veure que va passar amb
les caixes d’estalvis, que feien unatas-
ca d’accio territorial i social brutal
que va desapareixer amb la crisi. El
terme RSC també es debilita perque
hi ha empreses que el desprestigien.

4Creuque de vegades s’utilitzacom
una eina per netejar la imatge?

La RSC ha estat molt prostituida,
s’ha fet servir per dir coses ben fetes
d’empreses que se salten lalleiino
compleixen els minims. La gent per-
cep grans memories de RSC en em-
preses que després, per exemple, han
mentit sobre emissions contami-
nants o que no compleixen la llei de
morositat. Tampoc ets socialment
responsable si fas treballar 12 hores
de dilluns a dissabte la teva planti-
1la, i aix0 ho fan, per exemple, mol-
tes consultoresamb joves acabats de
llicenciar. Alllibre dedico un capitol
sencer a parlar de que no és RSC.

¢Alguna férmula per animarles em-
preses que no en fan?

Cada cop té un cost més elevat no fer
RSC. Per dues raons: el consumidor
hovaloraiestadisposatacanviarha-
bits de compra per fer-los més res-
ponsables sempre que pugui trobar
un producte a preu competitiu i de
bona qualitat. Amesuraque més em-
preses puguin oferir un producte al-
ternatiuamb aquests requisits de va-
lors com la sostenibilitat, per exem-
ple,unitaun preuiunaqualitatcom-
petitius, el consumidor canviara, i
aixo ja esta passant.

Citi’m algun exemple que recull en
el llibre.
Només cal mirar els taxistes. ¢S’han
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tornat de cop tots mediambiental-
ment responsables i s’han passat als
hibrids? El que ha passat és que te-
nenun producte que estabe de preu,
duramolt, consumeix pociasobre té
menys emissions de CO,. Sense els
tres primers valors, els taxistes no
anirien amb hibrids o electrics. Els
tres primers valors fan que, per
aquest quart, la gent també canvii
d’habits. Qui hi guanya? El fabricant,
com Toyota, que havenut molts cot-
xes, higuanyalasocietat, hi guanyen
els taxistes i el medi ambient i, al fi-
nal, tothom. Per aix0 aquesta res-
ponsabilitat social és competitiva,
perque milloro el mén perd guanyo
diners també. Com que faig les dues
coses alhora, la gent m’ho valora.

Enresum, ées pot ser rendible i so-
cialment responsable?

Si. Elcompte de resultats noésunte-
ma menor i ha de ser positiu perqué
si no, hauré de tancar. A SIFU, per
exemple, no som una ONG, sin6 una
empresa que ajuda a fer un mén mi-
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llorihofaguanyantdiners,icomnos-
altreshihamolts exemples que recu-
1lo alllibre, moltes bones practiques.

¢Els consumidors joves sén
més o menys exigents amb el con-
sum de béns i serveis socialment
responsables?

La generaci6 millennial accelerara
tot aquest procés perque ja es veu
que té unes connotacions diferents
delesqueelshan precedit. Molts, per
exemple, no volen un lloc de treball,
sind un projecte que els ajudi a can-
viarel mén en algun aspecte. E130%
delsprojectes de final de carreraque
fan tenen connotacions socials. Les
empreses que siguin capaces d’oferir
aixo es quedaran el talent de lagene-
raci6 que esta pujant i que sera molt
exigent: demanaraqueels productes
tinguin una série de valors i les em-
preses que no els hi ofereixin ho tin-
dran dificil per créixer.

Les grans empreses s’hi apunten?
Ja ho crec. El fenomen és global i

transversal. El grup Unilever ja cer-
tifical'origen 100% ecologic de tres
dels seus productesiles vendes se li
han disparat un 50% respecte a la
restadel cataleg del grup. Aixo elsha
dut a anunciar que el 2020 volen
aconseguir el 100% d’origen ecolo-
gicentotsels seus productes. Elmo-
tiu és clar: abans fer aix0 tenia un
cost, pero ara fer-ho es tradueix en
més vendes.

Hi ha qui se’n malfia. {Qui certifi-
caque el producte té ’origen soste-
nible que promet el fabricant?
Aratenim el mon al revés. Qui fales
coses bé necessita tots els certificats
delmén perqueé esta en minoriaiper-
que tenimun problema greud’infor-
maci6 del'origen de productes que fa
sospitos tothom, pero aixo canviara.
Jo imagino uns distintius al super-
mercat que ens indiquessin el grau
d’eficiencia mediambiental d'un
producte, com ja passa quan com-
prem una rentadora i ens diu quant
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