
Si us voleu fer una casa, abans 
faríeu bé de preguntar-li com

Montse Pujol, fundadora de PMP Prêt-à-porter cases

“Avui ja hem 
construït 
quasi 300 
cases amb 
el nostre 
sistema”

“UNA CASA NO ES POT TORNAR. PER AIXÒ 
ÉS TAN IMPORTANT ASSEGURAR-SE QUE 

EL PREU INCLOU TOT EL QUE CAL PER 
ACABAR LA CONSTRUCCIÓ SENSE COSTOS 

EXTRA QUE NO PUGUIS ASSUMIR”

L
’ànima de PMP Prêt-à-porter 

cases, la companyia que està 

portant la construcció industri-

alitzada un pis més amunt, ens 

explica com ha arribat fins aquí i ens 

dona totes les claus per construir una 

casa sense malsons.

La Montse Pujol no sap què li 

agrada més, si destruir mites o cons-

truir cases. Arquitecta tècnica de for-

mació, gerent de la seva pròpia em-

presa, ha ocupat càrrecs importants 

a les principals associacions del gremi 

de la construcció de Lleida i Catalu-

nya, i ha estat vocal a la Cambra de 

Comerç de Lleida. Ha estat ponent a 

la comissió d’urbanisme de les terres 

de Ponent i membre de la Junta As-

sessora d’Urbanisme de l’ajuntament 

de Lleida. Dona en un món d’homes 

i en un sector tradicional amb idees 

preconcebudes més sòlides que el 

formigó amb què construeix les seves 

cases, ho tenia tot per fracassar, però 

ha triomfat.

El primer mite se’l va trobar de cop 

a la facultat d’arquitectura: “En obrir 

la porta de la classe em vaig que-

dar de pedra. Vaig trucar a casa i 

vaig cridar: no hi ha dones!!”. Era 

l’any 1987 i reconeix que no s’havia 

plantejat mai que aquella fos una 

professió d’homes.

El seus primers anys professionals 

no van ser gaire diferents: “M’ho vaig 

passar molt bé amb la cara que feien 

els paletes quan em veien arribar i els 

deia que no era cap secretària... Va 

ser tota una novetat al pla de Lleida!” 

Però, jove i sense experiència, va pas-

sar mals moments en haver de de-

mostrar que ho podia fer igual de bé 

tot i ser dona. “Que podia pujar per 

les obres, embrutar-me... però apren-

dre va ser una mica més dur que per 

als meus companys perquè els meus 

errors sempre es magnificaven més.”

No va trigar a adonar-se que la 

seva visió de la vida no coincidia amb 

el que tenia al voltant perquè “la 

mentalitat envers el paper de la dona 

no havia canviat gaire respecte a ge-

neracions anteriors, i jo no quadro 

amb l’estereotip. Em tocaria passar 

la meva vida laboral sense tasques de 

responsabilitat. Això era així i jo no 

podia fer res per canviar-ho”.

Així que va deixar l’empresa fa-

miliar i es va posar d’autònoma fent 

encàrrecs d’aparellador, cèdules, 

legalitzacions, direccions d’obra... 

Va comprar dos terrenys petits i va 

començar la promoció de dos xalets 

adossats. Li va agradar el repte, i un 

any després va crear PMP (Promoci-

ons Montse Pujol, SLU) per fer pro-

moció i venda d’immobles a la zona 

on va començar a guanyar fama de 

construir un producte de qualitat.

Poc després, sorgeix l’oportunitat 

de construir un projecte d’habitatge 

innovador, la casa Kyoto. Va voler 

assumir-ne el desenvolupament: 

“vam gaudir i treballar molt buscant 

sistemes de construcció alternatius, 
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vam anar a buscar ajudes a totes les 
administracions per fer recerca en ha-
bitatge sostenible, però ningú em va 
donar res”. La va desenvolupar sense 
ajudes i l’esforç es va veure recom-
pensat amb diversos premis i publica-
cions en revistes de gran prestigi naci-
onal i internacional. A la inauguració, 
va tenir un gest que defineix molt bé 
el seu caràcter: “Vaig convidar tot-
hom qui m’havia denegat l’ajuda. I 
van venir gairebé tots!”

La casa Kyoto li marca un abans i 
un després, “descobreixo que mai 

més podré tornar a construir de 

forma tradicional, que té massa 

inconvenients per a tots. Deci-

deixo crear el meu propi sistema 

de construcció industrialitzada, i 

PMP és converteix en PMP Prêt-à-

porter cases”.
Sembla estrany que en un món on 

la majoria de productes que ens en-
volten estan industrialitzats (cotxes, 
telèfons, aparells informàtics, elec-
trodomèstics...) estiguem produint 
habitatges, que és un bé de primera 
necessitat, amb processos arcaics 
basats, sobretot, en procediments 

manuals. Però, per a la Montse Pujol, 
aquesta paradoxa té els dies comp-
tats: “Quan vam començar pensà-
vem en la industrialització com a clau 
de futur. Avui, la construcció indus-
trialitzada ja és el present. El planeta 
ens està demanant canvis urgents 
en la forma de construir: sistemes 
més eficients, amb menys consum 
d’aigua, amb menys residus, amb 
menys impacte ambiental i amb més 
seguretat. No ens podem permetre 
seguir construint de la manera tradi-
cional. És massa costós, lent, perillós 
i, sobretot, insostenible”. 

I, sí, sembla que la societat ho està 
entenent. No només està més sen-
sibilitzada sinó que cada vegada hi 
ha més companyies que ofereixen 
aquesta manera de construir: “Quan 
nosaltres vam començar érem un 
parell comptades. Avui, l’oferta s’ha 
multiplicat. Això, clarament marca 
un canvi de tendència. Però també 
és molt bo per al client, perquè pot 
triar més i millor”.

Quan la Montse ens parla de cons-
trucció industrialitzada, vol deixar 
molt clar que es refereix al procés de 

fabricació i no a produir cases en sè-
rie: “Nosaltres no construïm models 
de cases. Fem cases úniques amb un 
procés de fabricació i uns protocols 
que hem estandarditzat per tenir el 
màxim control i evitar inconvenients 
al client. És una forma de treballar 
que assegura un resultat perfecte.”

Preu tancat, tot inclòs, terminis 
d’execució curts, eficiència energè-
tica, sostenibilitat ambiental... de-
cantar-se pels avantatges que pro-
met la construcció industrialitzada 
no sembla gaire difícil: “Gaudir d’un 
preu tancat o de terminis d’execució 
curts són alguns dels grans avantat-
ges d’aquest sistema. Això és així 

perquè tot el procés està contro-

lat des del començament, no hi 

ha imprevistos a meitat d’obra 

que facin saltar el preu pels aires. 
No patiràs mai per quedar-te tirat a 
mitja obra perquè el constructor no 
ha calculat bé els seus costos, i no 
patiràs perquè l’obra s’allarga degut 
a la pluja o, pitjor, perquè no saps per 
què.”

Si triar entre la construcció tradici-
onal o la construcció industrialitzada 
és fàcil, triar entre diverses propostes 
industrialitzades no ho sembla tant: 
“La competència és molt bona 

per al client i per als constructors, 

ens fa innovar! Però la competèn-

cia també fa proliferar, malaura-

dament, males pràctiques. Mals 
hàbits importats de males formes 
d’entendre una empresa que poden 
danyar les il·lusions, i la butxaca, de 
les persones que volen fer-se una 
casa. No és fàcil per al client triar i 
així no se l’ajuda.”

En la seva opinió, s’ha d’anar molt 
en compte amb alguns conceptes 
perquè sovint es fan servir de manera 
confusa, com a ganxos per atreure 
clients i fer-los signar, i poden re-
sultar molt perjudicials per al client, 

tant econòmicament com emocio-
nalment. “Quan es promet un tot 

inclòs, aquest tot hauria de ser tot. 
I si no, abans de signar el contracte 
al client se li hauria d’explicar què i 
quant és el que no entra en aquest 
tot o en aquest preu tancat. Perquè 
després no hi ha marxa enrere. I això 
moltes vegades s’amaga o no es co-
munica deliberadament per l’ànsia 
de signar un contracte. Al final, en el 
millor dels casos hauran jugat amb la 
il·lusió d’aquella persona. En el pitjor, 
serà un drama per al client, però no 
per a la constructora.”

Tornant al símil del món industri-
alitzat, comparar un electrodomès-
tic o un cotxe sembla més fàcil que 
comparar un habitatge, per això 
alerta que “no es tracta de compa-
rar un habitatge, es tracta de com-
parar la construcció d’un habitatge! 
Jo sempre animo els meus clients a 
comparar. Però a comparar bé. A 
comparar-ho tot, no només el preu. 
Comparar si inclou totes les partides 
necessàries. Comparar la qualitat 
dels materials. Comparar la confi-
ança que et transmet una companyia 



“Jo sempre 
animo els 
meus clients 
a comparar. 
Però a 
comparar 
bé”

i una altra. La seva experiència. Les 
cases que han construït. L’opinió dels 
seus clients... És la inversió més gran 
de la seva vida!”

Exemples no n’hi falten... «M’ha 
vingut més d’un client que va de-
cidir fer-se casa seva amb una altra 
companyia que els oferia un preu 
més baix, per a dir-me “quanta raó 
tenies, Montse. Al final, la casa ens 
ha costat molt més del que ens de-
ien”. I m’ho deien amb patiment. 
Lamentablement, una casa no és 
un electrodomèstic. Una casa no 

es pot tornar. Per això és tan im-

portant assegurar-se que el preu 

inclou tot el que cal per començar 

i acabar la construcció de la casa 

sense costos extra que després 

no puguis assumir, i no deixar-se 
regalar les oïdes ni la vista, perquè el 
paper ho suporta tot, però la butxaca 
no.» 

Haver lluitat tant per construir i 
divulgar un nou sistema, fent les co-
ses ben fetes, fa que no pugui evitar 

mostrar la seva indignació davant 
d’aquestes pràctiques: “Hi ha gent 
que no juga net, gent per  la qual 
tot s’hi val. I no és just que embrutin 
tan alegrement l’esforç col·lectiu de 
molta gent molt professional.”

Reconeix que el desconeixement 
del procés de construcció d’una casa 
no juga a favor dels clients, però 
també creu que el client ha de fer 
un exercici de cap fred, perquè “la 
il·lusió i les ganes de fer-te la casa 
que sempre has somiat no t’ha d’im-
pedir ser molt racional en les decisi-
ons que prenguis, i prendre-les en 
base a certeses, no suposicions. 
Les coses no seran com creus si no 
tens la garantia de que seran així”. 
I ens recorda un punt obvi però so-
vint oblidat: “Que els clients facin 

preguntes, moltes preguntes, 

totes les preguntes. Si no saps si 

una partida està o no inclosa en 

el pressupost, pregunta-ho. No 

suposis que ho està.”
Un altre dels avantatges clars de 

la construcció industrialitzada és la 
reducció de terminis, considerable-
ment més curts que a la construcció 
tradicional. Si una casa construïda 
de forma tradicional pot trigar, pel 
cap baix, al voltant d’un any, amb el 
sistema industrialitzat es pot arribar 
a reduir a 4 mesos. “Sí, nosaltres 4 
mesos, altres companyies 6, altres 
5... Avui dia, amb el sistema industri-
alitzat els terminis són molt similars, 
però el que és important d’això és 
tenir-los clars, perquè si a un client 
li ve d’un mes, aquest més és molt 
important. I s’ha de complir. Si per la 
construcció de casa teva el termini 
d’execució és important, busca’t 
algú per qui també ho sigui, i no que 
només sigui un ganxo.”

La seva formació i desenvolupa-

ment professional han marcat la fi-
losofia de PMP Prêt-à-porter cases. 
La Montse Pujol no es defineix, ni 
es considera, empresària. Arquitecta 
vocacional, empresària circumstan-
cial? “Soc una arquitecta que té una 
empresa. Soc tècnica, no executiva. 
La meva prioritat no és vendre cases, 
la meva prioritat és construir bones 
cases. No estic aquí per vendre 

a tota costa i no prioritzaré mai 

tancar una venda davant d’un 

producte que sigui com crec que 

ha de ser aquest producte. Mai 

s’hauria de fer.”
Un aspecte molt relacionat amb 

la qualitat del producte és el compli-
ment de les normatives que exigeix 
el Codi Tècnic de l’Edificació (CTE). 
I aquí també aplica una visió molt 
particular: «Jo entenc que aquells 
que construeixen cases buscant un 
preu de cost molt reduït, es limitin a 
complir la normativa i no anar més 

enllà, no hi estan obligats. Però una 
casa no és per 5 o 10 anys, una casa 
és per a tota vida i això són molts 
anys al davant. Per tant, penso que si 
ens podem avançar a les normatives 
actuals, si disposem dels materials i 
la tecnologia per fer-ho, ho hem de 
fer. La normativa diu “x” però si sé 
que hi ha un material que s’avança 
a aquesta normativa, no és just per 
al client que l’incorpori ja? Això no-
més té una conseqüència: allarga el 
confort, la salut i l’eficiència de les 
nostres llars.»

El 2012, PMP Prêt-à-porter cases 
guanya el premi Terry Treanor Award 
que dona la IPHA (International Pres-
tressed Hollowcore Association) per 
l’innovador ús donat al formigó. Per 
a la Montse Pujol, aquest material 
és en gran part el responsable de la 
confortabilitat dels seus habitatges 
perquè “cap altre material no satisfà 
les nostres expectatives pel que fa a 
confortabilitat i solidesa. El nostre 
formigó ofereix una resistència altís-
sima (40 kn) i un benestar climàtic 
i acústic millor que qualsevol altre 
material”. 

“PMP Prêt-à-porter cases és 

avui un referent perquè he tingut 

la sort de comptar amb un gran 

equip de professionals al meu 

costat”.

Montse Pujol és una dona en un 
món d’homes, inconformista, inno-
vadora, acostumada a destruir mites 
en la seva vida i en la seva profes-
sió, i amb una experiència i coneixe-
ment de la construcció d’habitatges 
tan sòlids que, si vostè vol fer-se una 
casa, abans faria bé de preguntar-li 
com.
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