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Entrevista

ANNA NAVARRO

Vicepresidenta de NetApp, és la dona més influent del mon en el camp de la tecnologia

«Pular de mica en
mica, com a dona
s mes complicaty

esprés de passar per dife-

rents empreses nord-ameri-

canes, Anna Navarro Descals

(Olot, 1968) és vicepresiden-

ta de 'empresa NetApp, una

tecnologica cotitzada a la
borsa, dedicada a'emmagatzematge de da-
des, amb seu a Silicon Valley, on lidera un
equip format per 200 professionals. Té dos
fills, viu a California des del 1992 i té casa a
Santa Clara. Des de fa cinc anys també és la
cap executiva de 'ONG Women in Techno-
logy, a dins de NetApp. E1 2017 publica el 1li-
bre Truly Global, on pretén oferirles claus per
dur un negoci al mercat global. Anna Navar-
ro (AnnaN. Schlegel en I'ambit professional)
té una pagina on va afegint entrevistes, pod-
castsiescrits sobre tecnologiaielmén de les
seves ONGs (www.trulyglobalbu-
siness.com). També se la pot seguir a Insta-
gram o Twitter, on se la troba com a @anna-
papallona. La setmana passada va ser a Olot
ienunacte celebratal’Ajuntamentva ser no-
menada Ambaixadora de la ciutat.

Queés Analytics Insght, quelidedicalapor-
tada, amb una llarga entrevista i una rela-
ciddelesdeudones mésinfluentsdelmén?
Una de les millors revistes mundials especi-
alitzada en informacié sobre el sector tecno-
logic i 'analisi de les big data. Ara, el primer
quelivull dir és que, totil’honor que sem’'ha
fetil'emoci6 que m’'ha causat la distincié, hi
ha moltissimes dones arreu del mén i de di-
versos ambits professionals quetambélame-
reixerien.

Sino ho tinc mal entes, la seva formacié va
ser en el camp de la filologia. Com s’arriba
al cim de la industria tecnologica mundi-
al? Ambmoltd’esforci, també, ambunamica
de sort de ser en el moment i en el lloc ade-
quats. Després dels estudis de filologia vaig

( Per arribar a dalt
cal estudiar molt i
rodejar-se dels millors»

( La Xina té les idees
molt clares, treballa

com una corporacio

americana, amb uns

objectius molt clars,

que els coneix

tot el pais»

( ( M’agraden molt,
els idiomes; he

estudiat fins i tot el

swahili i ’hebreu»

comengar els estudis d'enginyeria global, ja
adinsde Cisco,iadiverses universitats ameri-
canes.

Expliqui’'m els seus inicis... Jo vaig néixer a
Olot en el si d'una familia mitjana. El meu
pare, que va morir jove després de patir una
leucemia, era el cap de mantenimentimillo-
resalaNestlé de Girona. Lamevamare esde-
dicava a la pintura. En acabar el batxillerat
servidora anava per filosofa, pero finalment
em vaig decantar per la filologia anglesa i,
després, per 'alemanya, perque I'anglées ja el
dominava molta gent i vaig pensar que l'ale-
many potser tindria més sortides.

Deu tenir facilitat per als idiomes... Si,
m’agraden molt, els idiomes; he estudiat fins
itotelswahiliil’hebreu. Tot plegatemva per-

metre compaginar els estudis ala Universitat
Central de Barcelona amb una feina a Bris-
tish Airways a l'aeroport del Prat. Vaig fer-hi
detot: gestié de maletes, planificacié de vols,
atencio al client...

Semprelihaagradatconnectar gent diver-
sa i paisos i cultures diferents... Justament
per aixo vaig anar a Berlin a cursar un post-
grau durant tres anys.

Comenca la seva aventura americana el
1992,I'anydels Jocs de Barcelona. Per qué?
Unamicaperamoriunaaltramicaperganes
de descobrir els EUA. Vaig demanar el tras-
llat a Bristish Airways i me'n vaig anar a viure
a San Francisco.

I un cop a America? Em vaig trobar unes
condicions detreball precariesal'aeroportde
San Francisco. Encara que la feina m'encan-
tés, hi posava moltes hores, pero no hi havia
gaires vacances i menys salari que a Barcelo-
na.

Total, que es converti en una emprenedo-
ra pel seu compte i risc. Si. Vaig crear una
companyia especialitzada a oferir serveis de
traduccid i internacionalitzacio a les empre-
ses. Durant el primer any no vaig tenir ni un
sol client. Durant el segon, vaig comencar a
guanyar dinersivaig aconseguir clients molt
bons. Després, el negociva anar creixent fins
al punt de tenir com a clients Levi’s o 'Ajun-
tament de San Francisco... Era un servei pio-
ner i assolirem fer-nos un nom ala ciutat.

Encaralaveigen el camp delafilologia. Fe-
ientraduccions... Elsidiomes segueixen sent
clausal’horad’entrariconeixer un paisitam-
bé per convencer el consumidor local, pero
no ho sén tot. Vaig comengar a treballar en
empreses tecnologiques i estudiar com fer
queun producte america pogués tenir exiten
un altre pafs.

I...2 Lany 1997 em va arribar una oferta de

§

Cisco, que no podia rebutjar.

Cisco Systems, Incorporation, la multina-
cional amb seu a San José de California?
Justa la fusta.

I que va fer? Em vaig vendre 'empresa i vaig
entrar a Cisco com aresponsable de globalit-
zaci6; era molt jove i varem formar un equip
molt divertit d'europeus per comencar a in-
ternacionalitzar Cisco.

Déun’hido, quin canvi... Les vaig passar ma-
gresenarribar a un sector tan diferent. M’en-
vai I'angoixa. Tot era nou. De mi depenien
moltes decisions i encara no tenia 25 anys.
Em calien coneixements tecnologics, em
mancaven referents, tot estava per fer. Era
comsientrésdenoualaUniversitatacomen-
car una carrera desconeguda. De seguida
vaig comencgar els estudis d'enginyeria global

dins de Cisco mateix, amb molts de certificats
ifinsitotvaigescriure el primer diccionaride
Cisco, per explicar tot el que feiem.

Quinavaserlaclaudevolta? Vaigfer comel
meu pare, que maino deixava d’'estudiar. Per
arribaradaltcal estudiarmoltirodejar-se dels
millors. Sempre m’havia agradat la col-labo-
racidinternacionalim’adonava quejo encai-
xava amb aquell mén d’equips. Preguntava
molt, llegia encara més... i evidentment va-
rem comencar a viatjar moltissim per parlar
amb clients mundials de Cisco, per entendre
que necessitaven.

Al cap de sis anys, va fitxar per una altra
multinacional: Xerox. M'hi vaig responsa-
bilitzar de total'area de contingut digital a ni-
vell global.

Les empreses se la rifaven en cascada. Fit-

xa per VeriSign, lider en serveis de registre
de noms de domini i seguretat en infraes-
tructures d’Internet; VMware Inc., una fi-
lial d’EMC Corporation, fabricant de pro-
gramaris, sistemes i emmagatzemament
d’informacié peral’administracio; i Accla-
ro, agencia de traducci6 que proporciona
un alta gamma de serveis. Que hi va fer en
cada una d’elles? Doncs sempre vaig ser la
primera persona a comencar els equips de
globalitzacid. Formava l'equip, assegurava
pressupostos, mirava a quins paisos podriem
entrar, quan, amb quins productes, iinterna-
cionalitzar el producte amb moltes eines
d’enginyeria. I fer que tothom a dins de'em-
presaentengués que treballavem per sortir al
mon global.

E12007 entra a NetApp com a responsable
dela gestio de la web global. I al cap de mig
any tenia el carrec de la globalitzacié del ne-

goci. El vaig portar a 147 paisos, entre els
quals, Xina, Russia, Japd... I el 2019 vaig ser
nomenada vice-presidenta global.

Enparaules que ho pugui entendre tothom,
a que es dedica NetApp. Es una companyia
americana que es dedica a crear serveis per
al'emmagatzemament de dades de manera
hibrida o al ntivol. Es empresa Fortune 500
desdel2012,1allistadeles 500 majors empre-
ses estatunidenques de capital obert segons
elvolumdevendes. Lavaren fundartres com-
panys a I'any 1992. Oferim serveis per admi-
nistrar dades al ntivol o en servidors per apli-
cacions d'unes 45.000 companyies.

Expliqui’'m un parell d’aquelles anecdotes
dels seus viatges que guardava per a voste.
Doncs, enveure'mtanjove, enarribaral Japo,
em preguntaren si era la secretaria de la per-
sona que esperaven, que oObviament era ser-
vidora... O quan vaig perdre el passaportala
Xina. Les he passades de tots colors!

Ara que parlavem de Xina, acabara fent la
guitzaaEuropaials EUA? LaXinaté leside-
es molt clares, treballa com una corporacié
americana, amb unsobjectiusmoltclars, que
els coneixtot el pais. Tenen uns sistemes uni-
versitaris bonissims que ajudenlesempreses
aresoldre problemes i a avancar la innova-
cié. En molts aspectes és molt més forta que
els Estats Units.

Com esviul’anomenat «procés catala» des
dels EUA? Estats Units és molt gran. Les te-
levisionsila CNNvan explicarmoltl'1-O.Iels
grups catalans seguim les noticies de Catalu-
nya. Perolihe de diruna cosa que el sorpren-
dra: ales empreses es parla poc de politica.

Té enyoranca de Catalunya? Parlo amb Ca-
talunya quasi bé cada dia. Hi vinc de dues a
quatre vegades a l'any. Els meus fills parlen
catala. Tinc molts amics catalans a San Fran-
cisco. Intento venir cada cop més!

Hadeclarat que el 20% del seu temps el de-
dica a fer xerrades i a atendre dones joves.
Permeti’'m una pregunta: als EUA, amb el
moviment «Me Too», ser dona en un mén
d’aquestes tecnologiques tan d’homes
tambélimita? Es complicat, les dones enpo-
sicions executives som laminoria. Estem fen
molts esforcos per canviar les coses, pero
anem a poc a poc. La majoria d’executius al
Silicons6ndel'India, delaXina, molts ameri-
cans. Pujar de mica en mica, com a dona es
més complicat, especialment per a les que
som mares. Evidentment hi ha moltes histo-
ries publicades deles dificultats que passem.

Que és Aula Magna Business School, amb
la qual col-labora? Aula Magna és una em-
presa petita privada que té un any; la CEO i
fundadora és Clara Lapiedra. Fomentala in-
clusiéilapromocié de donesen posicionsdi-
rectives, cosa que encaixa amb els valors que
predico i miro de portar a terme. El Progra-
ma Directiu de Desenvolupament (PDD) tre-
balla amb el «meétode del cas», aixo és, de la
situacié d’empreses mundialmentreconegu-
des com Coca-Cola, Zurich, Inditex, Google
o el FC Barcelona...

Vosté ha fundat algunes ONG, i destaca la
seva tasca al STEMentors Silicon Valley,
que ajuda nens sense recursos a entendre
Silicon Valley. Si, vaig ser escollida per co-

( Les dones en
posicions
executives som la
minoria. Estem fent
molts esfor¢os per
canviar les coses, pero
anem a poc a poc»

( En veure’m tan
jove, en arribar al
Japo, em preguntaren
si era la secretaria

de la persona
que esperaven,
que obviament
era servidora»

( Li he de dir una
cosa que el

sorprendra:

a les empreses es parla

poc de politica»

mencar una iniciativa de Barak Obama a fi
que els nens més pobres del Silicon comen-
cessinaentendre que hihafeinesqueells po-
dran fer quan siguin grans. Son els nens més
pobres delazona, que potser dormen al sofa
del garatge dels avis o dinsun cotxe. Cadaany
els busquem i els mimem durant tot un dia;
els expliquem que fa un dentista, un music,
un enginyer, un farmaceutic... perque enten-
guin que hi ha moltes feines diferents.

Objectius de Women in Localization i Wo-
men in Tecnology? Oferir aprenentatges a
les dones sobre tota mena de temes com in-
novar, com parlar a un executiu, com prepa-
rar una estrategia, quines son les ultimes tec-
nologies i afers semblants.

Es veritat que vol fer un Ilibre de ficcié so-
bre dues amigues que viuen a Silicon Va-
lley? Si, tinc molts papersi paragrafs comen-
cats, peronohoacabodelligar perque els pe-
riodistes, i no se m'enfadi, no em deixen en
pau.

(Entenclaindirecta. Diuque cadadiarep ofer-
tes dexerrades, conferéncies, participacionsen
simposis o cursets que li arriben darreu del
mon, les darreres de Londres i de Toquio)

Una darrera pregunta: d’'on treu el temps
per a tot? Coordinant-me amb la maxima
perfeccié amb elsmeu equip més proper, que
em protegeixiajuda moltissim, i portantuna
agenda super-organitzada, plena de colors,
on sols deixo un espirall per a mi els dissab-
tes alatardaiels diumenges. Llavors, a San-
ta Clara, ambla familia i els amics, melapas-
so pipa corrent, ballant, cuinant, anant a es-
quiar, en barca, mirant pelis... Hi fem de tot...
Alla trobo el relax necessari per a la resta de
la setmana.



