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Autoria i col-laboracions

L'estudi I'ha dut a terme un equip de professionals de la consultora 3E
Consultors i tecnics de la secretaria tecnica d’AIRES, amb les directrius
de la Junta de I'entitat. Aquestes persones han treballat en el procés
de recollida d’informacio, analisi de les botigues, la presa de fotogra-
fies, o bé en les conclusions que se’n deriven:

Roc Albalat, Jordi Altimires, David Carvajal, Ester Dolado,
Mireia Garcés, Maria José Ortega, Angel Panyella,
Jordi Panyella, Oriol Sunyer, Cristina Gutiérrez,

Cal agrair també a les persones que engreixen el capitol de col-labora-
cions, I'aportaci6 dels quals és de gran valor per I'experiéncia que acu-
mulen molts d’elles en el sector de la insercié i en el de les botigues de
segona ma. Aixi doncs, donem gracies pel seu granet de sorra a:

Josep Lluis Albarracin de Volem Feina,

Carme, Miquel, Frederic Puig , Esteve Rafols d’ Adad ,

Montserrat Romo i Monica Pérez d’Andromines,

Antoni Puig, Maria Angels Ros , Elisa Boada, Juan Escudero, Toii i Puri,
Angelita, Maria Angels Gea de la Fundacié Engrunes,

Juli Silvestre , Carina Calduch i Felip Casafias de la Fundacié Formacio i
Treball),

Paco Castillo (L’Arca del Maresme ),

Lupe Accensi i Tere (Caritas Tortosa),

Dolors Serra (Caritas Manresa),

Ndria, Alejandrina i Pilar Homs (Solidanca),

Pilar Mercadé (Fundaci6 Prisba)

I, en definitiva, a totes les entitats associades a AIRES, pel seu compromis,
la seva participaci6 i voluntat en el seu treball quotidia.

Aquest estudi ha comptat amb el suport del

Departament de Treball, Indastria, Comerg i Turisme, dins dels programes
de Reforcament de la Competitivitat sectorial, linia 1: Plans Sectorials de
dinamitzacié de la convocatoria d'ajuts per a la Renovaci6 de I'activitat
comercial i el foment de la cooperacié empresarial (Resolucié de 31 de
gener de 2002)
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