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Llenceria

H Les set del vespre. Surto del despatxien
la meva ruta habitual, pujant pel carrer
Major, passo per davant d’una botiga de
llenceria fina del barri. Es una botiga de
totalavida pero moderna, posada al dia,
amb uns aparadors cuidats i un marxan-
datge que la faria digna d’un carrer de pri-
mera. Es d’aquestes botigues que mai
t’esperes que pugui plegar. Una mena de
Colmado Quilez de la llenceria, amb les
millors marques i una cuidada posada en
escena. Ja havien posat els aparadors
d’estiu, amb fotos precioses d’unes senyo-
res impressionants amb uns banyadors que
encara les feien més impressionants.

Liquidacio

B Doncs, per a sorpresa de tots, abaixa la
persiana. Fa dies vaig veure un cartell sos-
pitos. “Eslloga”, deia. Dos dies després,
“Liquidacié”, el cartell fatidic que déna a
entendre que alguna cosa no va com cal.
Parlo amb una clienta de ’establiment. Es
veu que ’amo li va comentar que ja feia un
temps que no guanyaven per cobrir les des-
pesesi els feia temor caure en deutes
d’aquells que costen de pagar. Definitiva-
ment, la gent hem canviat el xip a ’hora de
consumir. Parlo amb el director d’una
empresa de moda coneguda i em comenta el

mateix: “La gent abans de comprar roba es
miral’armari com mai”.

Lamonja

M I avui, cami de casa, em torno a fixar en
labotiga. Segueix de liquidacié, amb un
enorme cartell de “50%” ala porta.Iel que
em cridaI’atencio aquesta vegada no son
les fotografies de senyores impressionants
amb banyadors immillorables, siné una
monja que esta mirant els aparadors amb
una parsimonia i una calma dignes del
millor connaisseur. Porta una faldilla grisa,
una faixa negra, un mocador gris al cap que
aguanta amb una cinta també negra, mit-
jons i sabates també negres. “Qué deu
mirar aquesta bona dona?”’, em pregunto. I
un cop a casa em penedeixo de no haver-I’hi
preguntat...
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Lacaiguda dela demanda ha afectat les
vendes de tot tipus de botigues. RUTHMARIGOT
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ElMarciel Pere Monras volen canviar la manera d'aprendre matematiques a partir de la xarxa. MANOLO GARCIA

Una xarxa social per
aprendre matematiques

Dos germans de Sabadell han creat una plataforma ‘online’
per practicar i resoldre exercicis de manera col-laborativa

TEXT ANDREA RODES
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continuen sent de calcular’'estocdelseu : Eulalia Alemany, CEO basat en’adquisicid d’iti-
unade les grans magatzem”, explica el del’empresa, ubicadaal | neraris per partde particu-
assignatures Marc, que va treballar gai- : barri del 22@ de Barce- lars, que inclouen I'asses-
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comparacio amb laresta
de paisos desenvolupats,
segons I'tltim informe
PISA. Conscients de la
necessitat de buscar
noves maneres d’ense-
nyar aquesta materia, els
germans Marc i Pere
Monras van comencar a
idear fa sis anys una plata-
forma d’internet que per-
metés aprendre matema-
tiques d’una manera més
participativaidivertida.
Elresultat és Sanga-
koo, una mena de xarxa
social online dirigida a
particulars, professionals
iescoles en queé els usua-
ris poden aprendre mate-
matiques practicant exer-
cicisiinteractuantamb
altres usuaris al’horade
resoldre’ls o crear-ne de
nous. “En general, ens
dirigim a tots aquells par-
ticulars interessats a
reforcar les seves mate-
matiques, des d’alumnes
d’ESO fins a universitaris
o petites empreses, com
per exemple programa-

va decidir obrir-se cami
enelmon de’empresa i
com a inversor privat.

Juntament amb el seu
germa Pere, un oncoleg
reconegut, dedicat des de
fauns anys a projectes
d’aprenentatge col-labo-
ratiu, s’han bolcat a tirar
endavant lanova plata-
forma, presentada el
novembre del 2013. Des
de llavors tenen més de
14.000 usuaris i han des-
pertat un gran interes a
Llatinoamerica, especial-
ment al’Argentina, Xile i
Mexic, on negocien
diversos acords per dis-
tribuir la llicencia del
programari.

Practicar per aprendre
Laweb ofereix diferents
itineraris —paquets de
contingutsiexercicis-
perque professorsiesco-
les puguin utilitzar San-
gakoo com aeinaales
seves classes. “També és
molt atil per a pares que
volen ajudar els seus fills

anglésiaviat trauran la
versio en arab i hebreu
per introduir-se al
Proxim Orient, “un mer-
cat amb gran potencial”,
asseguren els dos
germans.

» Elrepte és fer
encaixar una
proposta
educativa en
que l'alumne és
subjecte actiu

» Almon hiha
altres
plataformes
d'educacio
oberta, com
Khan Academy

Iempresa ofereix a escoles
iacademies’opcié d’adap-
tarlaplataforma ales seves
necessitats. Un dels pri-
mers centres a contractar
el seu programari ha sigut
el Col'legi SEK, ala Gar-
riga. “El gran repte és fer
triomfar unaproposta
educativaen quel’alumne
ésun subjecte actiude
Paprenentatge. S’aprén
fent coses, ino rebentlli-
cons. I aixo té unarad
medica: recordem el que
hemviscuti practiquem”,
diuel Pere.

En total els germans hi
han invertit 900.000
euros entre capital social i
inversions posteriors, i
arabusquen un soci tec-
nologic per fer escalable
la plataformai optimitzar
els costos. També tenen
en fase betal’aplicacid
mobil. Almoén hi ha altres
plataformes d’educacié
oberta, com Khan Aca-
demy, pero no tenen el
mateix component “pro-
actiu”, diu el Marc.u



