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OCIO Y CULTURA

LA JORNADA CULTHUNTING DAY, ORGANIZADA POR APORTADA, REUNIÓ A EMPRESARIOS Y ARTISTAS 
PARA DEBATIR QUÉ PUEDE APORTAR LA CULTURA A LAS COMPAÑÍAS MÁS ALLÁ DE SUS NEGOCIOS.

Cómo innovar ‘con arte’ 
en el mundo empresarial
Tina Díaz. Barcelona 

¿Cómo puede el arte ayudar a 
innovar a las empresas? Más 
allá de la cuenta de resultados 
y los objetivos anuales, las 
compañías tienen en la cultu-
ra a un aliado. Es una afirma-
ción que quedó patente el pa-
sado martes en la jornada 
Culthunting Day que organi-
za anualmente la consultora 
aPortada.  

Joan Emo, director de 
Com.Led, tiene claro que “si 
una empresa no busca un di-
ferencial, tiene problemas pa-
ra seguir adelante”. Por eso, 
desde la compañía de ilumi-
nación LED, donde se consi-
deran “artesanos de la luz”, 
optaron por acercarse al 
mundo artístico. “Trabaja-
mos desde la creatividad y 
apostamos por los artistas que 
están luchando”, dijo Emo, 
para quien “ser artista y vivir 
de ello en este país es muy di-
fícil e implica luchar contra 
muchas cosas”. 

La huella cultural 
El proyecto la Planta de la 
constructora Sorigué es otro 
ejemplo de cómo se puede in-
novar en la empresa. 

El fundador de la construc-
tora leridana, Julio Sorigué, y 
su esposa, Josefina, crearon la 
fundación que lleva el nom-
bre de la empresa con el obje-

tivo de compartir con la socie-
dad la colección de piezas de 
arte que tienen de artistas in-
ternacionales. Así nació Plan-
ta –en un polígono industrial 
de Balaguer (Noguera)–, co-
mo el punto de encuentro en-
tre la Fundación Sorigué y 
Grupo Sorigué. 

“Es el proyecto que articula 
la sinergia entre creatividad y 
empresa que aúna talento, in-
novación y retorno a la socie-
dad”, manifestó Nigel Bax, 
coordinar de la Planta. “He-
mos puesto el arte en el cora-

zón de la empresa”, definió 
Bax. El centro cuenta con ex-
posiciones, coloquios y char-
las en marcha.  

Otro caso es el centro Botín, 
el proyecto más importante 
que la Fundación Botín, de 
Banco Santander, que se es-
tructura en tres líneas de acti-
vidad: arte, cultura y educa-
ción. “Es un centro formativo 
donde las artes son la clave del 
desarrollo de la creatividad 
para generar riqueza con la 
que beneficie a la sociedad”, 
manifestó Fátima Sánchez, 

directora de la Fundación Bo-
tín. Instalado en una zona 
verde de la bahía de Santan-
der, en el centro de la ciudad, 
el complejo se creó con la in-
tención de dar un papel al arte 
para dinamizar la sociedad, a 
través de talleres, becas e ini-
ciativas de formación, investi-
gación y divulgación.  

Para la ejecutiva, “pocas co-
sas como las artes provocan o 
transmiten emociones”. A su 
juicio, “hay que aprender a 
usar las emociones para ser 
más creativos”. 

Gabriel Pinós Guirao, presidente del Gremi de Galeries d’Art.
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“Es necesario 
normalizar el hecho de 
visitar galerías de arte”

GABRIEL PINÓS GREMI DE GALERIES D’ART 

Sònia Ribera. Barcelona 

Gabriel Pinós (Barcelona, 
1976) es director de la Gale-
ria Gothsland, cofundador 
del Museu del Modernisme 
de Barcelona y presidente 
del Gremi de Galeries d’Art 
de Catalunya.  
–¿Tiene un público fiel el 
sector del arte en la comu-
nidad? 

No. En los últimos años, 
se ha ido diluyendo el públi-
co consumidor de arte por-
que existe una generación 
perdida. Es decir, desde ha-
ce años, nadie se ha preocu-
pado de mantener el senti-
do pedagógico de las gale-
rías y explicar claramente 
qué hacemos y qué ofrece-
mos más allá de las exposi-
ciones.  
–¿Cuál es esta generación 
perdida?  

Es todo el conjunto de 
clientes potenciales que 
pertenecen a la generación 
de los sesenta y setenta.  
–Entonces, ¿qué se tiene 
que hacer desde las gale-
rías? 

Dirigirnos a todo tipo de 
públicos. Especialmente, es 
necesario potenciar el pú-
blico infantil para fomentar 
que entren en las galerías, ya 
que si desde pequeños no 
educamos ni promovemos 
que sean consumidores cul-
turales, cuando se hagan 
mayores difícilmente ten-
drán esta inquietud y, si la 
tienen, será minoritaria.  
–¿Qué hace falta para co-
nectar con el público y ha-
cerlo activo en la compra?  

Es necesario un proyecto 
que estimule el mercado lo-
cal. Actualmente, nos esta-

mos internacionalizando 
porque el mercado local ca-
da vez se queda más peque-
ño debido a que los clientes 
disminuyen progresiva-
mente. Y esta actitud es un 
error porque lo que tene-
mos que hacer es incentivar 
nuestro mercado. 
–Hablando del mercado 
local, ¿cómo es el nivel de 
los artistas catalanes?  

Catalunya siempre ha te-
nido generaciones de bue-
nos artistas. De hecho, in-
ternacionalmente, siempre 
sobresalen. Pero al destacar 
solamente unos pocos, he-
mos de dar oportunidades y 
cabida en el mercado local a 
todos aquellos que tienen 
reconocimiento.  
–¿Qué relación hay entre 
las galerías y los críticos?  

Desde hace dos años, fun-
ciona la Plataforma de les 
Arts Visuals de Catalunya 
en la que trabajamos con-
juntamente para beneficiar 
el sector.  
–¿Cuál es el mayor reto en 
el sector de las galerías? 

Captar nuevos clientes y 
darnos a conocer y aprove-
char la marca Barcelona pa-
ra que nuestro sector crezca 
y situarnos, de este modo,  
en primera línea. Además, 
nos gustaría normalizar el 
hecho de visitar una galería 
sin banalizar el trabajo del 
arte ni sin pretensiones eli-
tistas. 

A la izquierda, Nigel Bax, de Sorigué; Joan Emo, de Com.Led; Fátima Sánchez, de la Fundación Botín, 
y Martí Saballs, director adjunto de EXPANSIÓN, en uno de los debates del Culthunting Day.

Éxito, visión de futuro y superación
Sònia Ribera. Barcelona 
En Alibaba y Jack Ma, Dun-
can Clark cuenta la historia de 
la mayor tienda del mundo en 
Internet y de su fundador y 
primer ejecutivo, que es el  
empresario más famoso de la 
nueva economía china. En El 
método de lo no obvio, el ex-
perto en márketing Rohit 
Bhargava enseña a pensar de 
manera distinta a los demás 
para predecir el futuro y pro-
gresar en el mundo de los ne-
gocios. En Espíritu de remon-
tada, el exjugador de balon-
cesto José Luis Llorente re-
flexiona sobre cómo afrontar 
las dificultades vitales desde 
el valor de la superación. 
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