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Aventura en el negocio

La empresa Xraids Emotion ayuda alos ejecutlvos a desestresarse con excursiones en
moto = La mayoria de sus clientes son hombres, de mediana edad, con altos i mgresos

ROSA MATAS
eparagon@elperiodico.com

[LLEIDA

Aventura en moto. Juan Ferndn-
dez Ollé ha hecho de sus gran-
des aficiones, las aventuras y las
motos, un negocio. Como parti-
¢ipé en varias ediciones del Da-
kar, algunas personas le pedian
que les acompaiiara por el de-
sierto. Con el tiempo, esa com-
pafifa acab6 convirtiéndose en
asistencia remunerada. «En un
principio lo hacfa sin d4nimo de
lucro, me lo planteaba como ha-
cer una excursién gratis. Y al fi-
nal invert{ en ello con unos ami-
gos y ahora es un negocio que
no podemos parar». Esa es la
“historia de su empresa.

Vende hazafias a moteros. La".

mayoria de sus clientes son
hombres, de mediana edad, con
altos ingresos. Muchos son eje-
cutivos que quieren desestresar-
se corriendo en moto por el de-
sierto en invierno o en los fres-
- cos bosques rumanos en vera-
no. «Nuestro perfil de clientes es
“el de altos ejecutivos a los que
les gusta la aventura y el motor,
¥ que lo que buscan es, por el
valor de su tiempo, que se lo or-
ganices todo. Vienen, hacen y se
varp, Tresuime este empresario.
Su empresa sellama Xraids
emotion, tiene la sede en Les

Borges Blanques (Lérida) y pre-

sume de ofrecer peripecias al-
ternativas en los espacios abier-
tos de Marruecos y Rumania,
con'rutas de aguas, montes y

rios en la zona de los Cirpatos .

que atraen a muchos clientes de

Austria, Suiza y Holanda. A los

espafioles, les tira mds una ca-
- 1rera eldsica como el Dakar.

«Son como nifios»-

Ferndndez recoge a sus clientes
en Marraquech, adonde se en-
carga de llevarles su moto parti-
cular o de proporcionarle una

»»> De aficién a negocio > Juan Fernandez, fundador de Xraids Emotion.

» CAMBIO DE PERFIL

La crisis reduce el niimero
de clientes que compran
odiseas en el desierto

de la empresa. Un ¢camién hace
lasveces de campamento de toda
la ¢xpedicién, el mismo con el
que la éempresa ofrece asistencia

-~ a pilotos profesionales, como José

Manuel Pellicer.
La mayoria de los chentes dela

firma ahora son €mpresarios que
enjestas aventuras, cuenta

Ferhdndez, «son como nifios». «Al
principio estdn tranquilos, pero
luego se sueltan y en Rumania les
encanta meterse en el barrop.

~ - También alguna empresa soli-
- cita
sus{directivos, pero ponen lfmites -

viajes como un incentivo a

a lg proeza, van en 4x4. «Con la
moto hay riesgos de caldas Pue-
des’ hacer alguna excursién en
mofto pero no toda Ia ruta, las
empresas lo que no quieren es
que sus directivos tengan caidas,
bajas».

- la horquilla de clientes era ma-

'y propuestas de moto, bicicleta

&

Con 10 afios en el negocio,”
Xraids Emotion ha instalado un -
taller en Rumanfa, en Rasnov,
entre Brasov.y Brant, el castillo
que inspiré Drdcula a Bram
Stocker. En los afios de bonanza

yor, no habia grupos de menos
de 10 personas. Pero la crisis ha
reducido los grupos y ahora la
edad se ha desplazado a perso-
nas de entre 35 y .55 con altos
cargos.

Con tranquilidad y unos 250
clientes anuales, Xraids Emo-
tion tiene ahora la mirada pues-
ta en los paises latinoamerica-
nos.como Argentina, Chile y’
Perti con colaboradores locales

o coche. Ferndndez.explica que
algunos clientes son muy atrevi-
dos a la hora de sugerir rutas. =

costes de la moderni-
-zacion del regadio? De
acuerdo con la Ley de
Aguas'y la DM de la UE deben ser

- los regantes, porque ellos se bene-

fician. Pero veamos la racionali-
dad de este criterio a la luz de los
datos.

- En el regadio modernizado de
la CGRAA el coste de regar est4 al-
rededor de los de 850 euros por
hectdrea; tarifas, cinones y pagos
a las comunidades de base no lle-
gan al 15%, pero los costes anua-
les de la modernizacién superan
el 40% y con la energia el 60%. Si
los agricultores no quieren aban-
donar, tienen que hacer dobles
cosechas y cultivos mds exigerites
en agua (alfalfa, maiz,...), incre-
mentando las demandas de esta a
pesar de la- modernizacién. Sélo
si los costes se repartieran, podria
reducirse la demanda de agua 'y
todos ganariamos.

Por otra parte,.si miramos al
destino del agua, llegamos a la
misma conclusién. De los 26.000

Lo racional es que 10s

 regarites paguen solo

una éarte de los costes

| de modernizacion

litros/dfa/habitante que tienen
los productos de Huesca, su agua

virtual,| |mads de 18.000 litros es el
| agua de los productos exportados

por Huesca, y todos nos beneficia-
mos de la exportacién. Unos

2.000 litros son de productos fi-

nales de la industria agroalimen-
taria, unos 1.500 litros es el agua
virtual de hoteles y restaurantes,
¥ poco mas de miés de-1.000 litros
esel agpa de los productos agra-
rios, que van directamente a los
consumidores. Si todos nos bene-
ficiamos de estos productos, épor
qué no fepartir los costes?

En este contexto, tiene sentido
y es racional que los regantes pa-
guen s6lo una parte de los costes
de modernizacién, suficiente pa-
ra-que tengan incentivos a aho-
rrar agua, pero que no les obligue
a abandonar la actividad o a con-
sumir mds. Y que otra parte la
abonen, a través de tasas verdes,
la industria agroalimentaria, la
hosteleria, las exportaciones o los
consumidores. Esta politica, sor-
prendentemente, hace que la in-
flacién producida. por los costes

de la modernizacidon sea menor,

que la distorsién de precios sea
mds pequefia y que:la cesta de
productos bésicos sea mds barata.
El reparto tiene, por tanto, claras
ventajas econémicas y sociales,
reduce la presién mediocambien-
tal e incrementa la responsabili-

- dad colectiva. =




