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Roma no es va fer en un dia. I una marca no es construeix 
en un moment. Cal perseverança i pluja fina en els 
impactes i, cada cop més, mantenir un contacte permanent 
amb els ‘stakeholders’. Per ser percebuts com una 
empresa eficient i competitiva, però també com una 
organització inquieta, dinàmica, responsable i que aporta 
valor afegit amb els seus productes o serveis. 

Per això, a l’Indicador d’Economia hem dissenyat una 
campanya a mida de les necessitats de la teva empresa, 
combinant impactes de publicitat clàssica amb continguts 
de qualitat i presència a l’edició en paper i a la digital. Tot 
plegat, per ajudar-vos a fer un salt endavant en la imatge i 
la percepció dels vostres productes o serveis. 

A aquesta campanya li diem IE PARTNERS, perquè no 
considerem la teva empresa un ‘client’ a l’ús, sinó un 
company de viatge amb el que compartim objectius i que, 
per això, es beneficia d’unes tarifes especials. 

POTENCIA LA TEVA MARCA
A L’

L’ultima reunió del Comitè
Organitzador va servir perquè el
director general del Consejo
Superior de Deportes anunciés
que l’Estat aportarà 10,5 milions
a Tarragona 2018, que sumats
als 2,5 que ja s’havien transferit i
a 2 més que arribaran en forma
de patrocini fan que l’aportació
estatal arribi als 15, el que dema-
nava l’organització. Pàg. 8

Covestro fa marxa 
enrere i no tancarà la

seva planta d’MDI
de Vila-seca

Pàg. 6

� INFORME Cooperativa de Falset
Creix gràcies a la venda 

directa al seu celler

La Cooperativa de Falset-
Marçà preveu seguir crei-
xent a bon ritme aquest
2017, passant del 7% de
2016 al 10%. Uns resultats
que s’aconsegueixen en
molt bona part sense inter-
mediaris, gràcies a la venda
directa, que representa la
meitat de la facturació, amb
el conseqüent impacte posi-
tiu en la rendibilitat. Pàg. 5

Les marques de fabricant recuperen
terreny enfront les marques blanques

La millora de les perspectives econòmiques i

de la renda disponible s’està notant en les

empreses del sector agroalimentari, que

veuen que les seves xifres de negoci es recu-

peren. Aquest context, permet que les mar-

ques de fabricant recuperin terreny després

d’uns anys de crisi en els que les marques

blanques van experimentar un creixement

imparable pel factor preu. El sector, però,

alerta que cal més inversió en recerca per

continuar desenvolupant productes de valor

afegit. Pág. 16-19

�ESPECIAL AGROALIMENTARIO

Ferrari Land arranca motores en su carrera
hacia los 5 millones de visitantes

En el punto de mira,

mercados como el italiano,

el alemán, el holandés, el

belga y los países nórdicos

Port Aventura espera

que su inversión más

importante le permita

crecer un 25%

Gràcies a la xarxa de fibra

òptica de gran capacitat

impulsada per l’Ajunta-

ment el municipi del Baix

Camp es posiciona com a

pol d’atracció per a empre-

ses de base tecnològica.

Pàgs. 21-23

Vandellòs i l’Hospitalet,
pol d’empreses 2.0

Guivernau
Assessora els seus clients per

fer-los plans a mida

Guivernau Equips d’Ofi-
cina exerceix de consultora
en el seu àmbit de negoci, la
impressió i la digitalització
de documents. Des de
Guivernau estudien les
necessitats dels seus clients
perquè disposin de l’equipa-
ment que més convé en
cada cas, un exercici en el
que es poden aconseguir
importants estalvis. Pàg.24

�VANDELLÒS I L’HOSPITALET

El sector turístico 

de la Costa Daurada

confía en el empuje 

del complejo  

L’Estat compromet 10,5 milions d’euros amb els 
Jocs Mediterranis Tarragona 2018

Foto: Xavi Jurío
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El primer creuer de la tempora-
da va fer escala a Tarragona en el
que serà un any de rècord. La nova
línia de Costa Cruceros, amb base
estable a la ciutat, farà que les
xifres arribin als 40 vaixells i els
40.000 creueristes, el doble del que
es va registrar l’any passat, que ja va
ser el millor de la curta història d’a-
questa modalitat turística a
Tarragona. Pàg. 15

Tarragona enceta la temporada de
creuers amb el luxós Silver Muse

No cal ser un guru de l'econo-

mia 4.0 per tenir clar que la

demanda de serveis TIC no para

de créixer. Ja no hi ha una eco-

nomia digital, sinó que l'econo-

mia és digital. Tots els sectors afi-

nen les seves estratègies en

aquest àmbit, és una revolució

que es converteix en demanda

de serveis contínua per a les

empreses proveïdores, que

viuen instal·lades en un boom

permanent. L'evolució de la tec-

nologia no s'atura i això dina-

mitza un mercat de clients que

no vol quedar-se enrere. Les

empreses del clúster TicSud

reconeixen creixements de dos

dígits, tot i que alerten que el

procés de transformació digital

a l'Estat encara va per darrere

dels països més avançats en

aquest sentit, el que els fa augu-

rar que el mercat encara s'acce-

lerarà més els propers anys, un

escenari de negoci molt atractiu

en el que totes volen estar a pri-

mera línia a l'hora de repartir-se

el suculent pastís. 

Migració a cloud, big data,

business inteligence, internet de

les coses, smart cities, smart

agro... En un concepte: indús-

tria 4.0. Aquestes són les palan-

ques tractores del creixement

d'un sector que, tot i la crisi

econòmica i la seva allargada

ombra, no para de créixer. La

transformació digital de tots els

sectors econòmics és un fet con-

sumat, però que encara té un

important camí per recórrer, el

que en termes de mercat signifi-

ca grans oportunitats de negoci

per a les empreses del clúster

TicSud. Tot i això, les empreses

alerten que, a l'Estat espanyol,

encara es va amb retard. És el

cas de Manuel Gutièrrez, de T-

Systems, que explica que "hem

crescut molt aquest 2016, espe-

cialment en mercats europeus,

on la digitalització va per davant,

aquí aquest procés està una

mica endarrerit, tant al sector

públic com al privat, tot i que el

privat va una mica més avançat".

Segons Gutiérrez, "pensàvem

que el 2016 seria l'any de l'apos-

ta total, però encara s'estan fent

molts estudis i planificacions,

però ens consta que l'any que ve

tot plegat s'accelerarà dibuixant

un mercat molt atractiu". 

Joan Ramon Guillén, del

PONENTS

Desemb
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16

2016

ESPECIAL TIC

Taula rodona

La transformació digital anima el sector TIC

Les empreses del clúster registren creixements de dos dígits a cavall de la digitalització de 

l'economia i preveuen que la dinàmica s'acceleri encara més en els propers anys 

La taula rodona de l’Indicador es va celebrar a la busniess room de firaReus. 

DANI REVENGA / REUS

Manuel Gutiérrez

T-Systems

"Amb la migració al

cloud sortiran més ser-

veis que oferir i crei-

xerà la facturació, però

serà molt important

retenir els clients, per-

què en aquest context

és més fàcil canviar de

proveïdor"

Joan Ramon Guillén

Grup Izertis

"Cada cop cal oferir

solucions més inte-

grals, i per això la mida

de les empreses

importa, un catàleg de

serveis més ampli és

important a l'hora de

competir i captar

clients"

Carles Castilla

Grup Castilla

"La transformació

digital va amb retard

aquí respecte a altres

països, on van per

davant. Tot i això,

aquest any ha estat

bo, i preveiem que el

2017 encara serà una

mica millor"

Robert Marquès

Clúster TicSud

"Treballem perquè

s'incorporin al clúster

els departaments TIC

de les principals

empreses del territori,

per potenciar les siner-

gies entre aquestes

empreses i les del sec-

tor"

Marc Arza

Ajuntament de Reus

"Amb el clúster

s'està fent una bona

feina: hem vinculat les

empreses entre elles i

amb la URV, hem

engegat projectes d'in-

vestigació... Ara és

l'hora de generar valor

per a les empreses"

Jordi Castellà

URV

"Estem treballant

per crear noves titula-

cions en règim dual,

perquè els alumnes

tinguin els coneixe-

ments que requerei-

xen les empreses i tro-

bin sortida laboral a

aquest entorn"

Els mercats rus i italià, juta-ment amb el ja esperat bon com-portament del britànic i l’habi-tual del francès, són les gransesperances del sector turístic dela Costa Daurada, que esperaaprofitar l’embranzida deFerrari Land, els creuers i larecuperació del ruble per tancarun estiu amb excel·lents xifresd’ocupació. Pàg. 7

L’Estat signa el conveniper assegurar el finançament dels JocsTarragona 2018
Pàg. 6

�ESPECIAL QUÍMICA

Tecnovit
Els seus additius milloren elrendiment de la nutrició animal
Des de l’Alforja del Camp,Tecnovit dissenya, fabrica icomercialitza complementsvitamínics destinats a lanutrició animal. Gràcies a larecerca pròpia han desenvo-lupat un producte de novageneració que ja els ha obertles portes de diversos mer-cats internacionals, el queels ha permés obrir filials aColòmbia i Rússia. Pàg. 5

Les ‘spin off’ de la URV dinamitzen 
l’emprenedoria de Tarragona

Des de 2005, la URV ha provocat el desenvolupa-

ment de 25 empreses que tenen el seu origen en

el coneixement generat entre els seus murs. A

aquest impacte s’hi han de sumar més de 100

patents registrades des de 2011. La tendència

cada cop més accentuada al món acadèmic que

el coneixement que aporta la investigació tingui

aplicacions concretes en els sectors productius

ha disparat en els últims anys l’aparició d’empre-

ses ‘spin off’, pilotades per emprenedors que van

desenvolupar la seva idea de negoci en l’àmbit

universitari. Pàgs. 2-3

� INFORME

La química afina estrategias para abrirse
paso en los segmentos de valor añadidoEl ‘home care’, el ‘pharma’,la cosmética o las múltiplesaplicaciones de los plásticos,en el punto de mira

Las empresas del clústerde Tarragona se
consolidan en el campode las especialidades

La Cambra de Comerç deTarragona es va reunir ambel ministre de Foment perreclamar-li les inversionspendents a la demarcació.En concret, es va posar elfocus en l’esperat tercer filferroviari. Pàg. 6

La Cambra de Tarragonadefensa el tercer fil

DOP Siurana
Va multiplicar per 5 les vendesals països de la UE el 2016
La DOP Siurana està con-solidant la seva presència alsmercats internacionals. Elvolum d’oli venut a la UE el2016 es va multiplicar per 5,especialment per l’accepta-ció que el producte té a paï-sos com França, Alemanya iHolanda. El nombre d’enti-tats de la DOP que exportens’ha triplicat en els darrersanys. Pàg.28

� INFRAESTRUCTURES

El sector continúa buscando inversiones ysinergias para relanzar el clúster

La Costa Daurada preveu una gran ocupació hotelera

gràcies al ruble, els creuers i Ferrari Land 

Foto: Xavi Jurío
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L’aposta de diversificació de
mercaderies del Port de Tarragona
-que té en el sector dels vehicles
una de les seves grans esperances-
ha rebut una injecció d’optimisme
amb l’anunci de Volkswagen de
crear-hi un centre logístic des del
que es mouran 80.000 vehicles
l’any. La multinacional alemanya
trasllada així a Tarragona el centre
que té a Barcelona. Pàg. 27

Vokswagen crearà un centre logístic al Port de Tarragona



Posem en valor el retorn que té associar la vostra marca 
a una capçalera consolidada com la nostra. Des de l’any 
2000 som l’única publicació especialitzada en informació 
econòmica al Camp de Tarragona, amb una tirada mitjana 
de 12.000 exemplars mensuals en paper (8.000 controlats 
per OJD el 2016) i una difusió electrònica que arriba a 
més de 4.000 subscriptors i els associats de les patronals 
CEPTA i Pimec. 

EDICIÓ DIGITAL. Indicador d’Economia acaba de 
llançar la seva versió digital, que diàriament recull tota 
l’actualitat econòmica de les comarques de Tarragona. Els 
IE PARTNERS gaudiran d’una oferta de llançament que 
consisteix en un baner a aquesta nova web durant el temps 
que duri la campanya. 

UNA CAPÇALERA 
DE PRESTIGI "No hi ha empreses TIC, TIC

és tot", diu Marc Arza, presi-
dent de TicSud, que té clar que
"la tecnologia no és una àrea,
sinó que forma part del model
de negoci de la gran majoria
de les empreses, i volem que
visualitzin que aquí, a TicSud,
tenen un centre de recursos i
de reflexió que els pot aportar
molt i ajudar a resoldre rep-
tes". Robert Marquès, el clúster
manager de TicSud, aclareix
que "és una estratègia col·labo-
rativa, però que pot tenir un
redit comercial, perquè és una
manera d'estar a prop d'aques-

tes empreses, guanyar-nos la
seva confiança, i això pot
donar peu a que si aquesta
confiança es consolida aques-
tes empreses posin els seus rep-
tes a sobre la taula, i això ha de
ser una oportunitat per a les
empreses del clúster". 

Marquès detalla que en els
propers mesos "visitarem les
empreses més importants del
territori, ja ho hem fet amb
algunes d'elles, com Idiada,
Activa Mutua o Lear, i estem
estudiant fórmules per inte-

grar-les al clúster com a asso-
ciats col·laboradors". Marquès
posa l'exemple d'Lear, que
tenen un sector TIC molt
potent, "però que els costa
atreure professionals del sector
perquè són percebuts com una
empresa d'enginyeria d'auto-
moció". "Ajudant-los a solucio-
nar les seves necessitats conso-
lidarem una relació que pot
generar altres vies en el futur",
relata Marquès. 

Les empreses del clúster
veuen amb molts bons ulls
aquesta línia estratègica. Carles
Castilla argumenta que "volem
estar a l'òrbita d'aquestes
empreses, tenen departaments
TIC que es reforçaran molt en
els propers anys, i per això a
elles també els interessa estar a
prop nostre". "És molt impor-
tant que ens coneguin, perquè
molts cops estan contractant
proveïdors a Barcelona o a
Madrid de serveis que podrien
ser molt ben atesos des del

territori", diu Castilla. Manuel
Gutiérrez, de T-Systems, desta-
ca el valor afegit que dóna "la
possibilitat que ens associem
sota el paraigua del clúster per
oferir un ventall de serveis més
ampli, poden competir així
amb empreses més grans". �
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ESPECIAL TIC

Taula rodona

Per tal de ser profeta a la

seva terra, TicSud ha identifi-

cat com a oportunitats els

principals sectors econòmics

de les comarques tarragoni-

nes, com són el turisme, la

química, el teixit de pimes

industrials i l'agroalimentari.

Dins d'aquest últim sector,

Joan Ramon Guillén remarca

que "hi ha moltes ajudes

econòmiques europees en

'smart agro', ho hauríem de

tenir en compte". El president

del clúster, Marc Arza, està

convençut que "és un sector

molt interessant al que

podem aportar solucions en

termes de sensorització o

altres necessitats, hi ha un

escenari d'empreses molt

atomitzat, però també altres

de molt fortes que estaria

molt bé tenir com a part-

ners".  En aquest sentit, les

empreses estan d'acord que

fins i tot en l'era de les rela-

cions virtuals i les gestiones

remotes, "la proximitat física

és encara un actiu molt

important per generar con-

fiança", diu Carles Castilla,

de Grupo Castilla.

"Especialment en les prime-

res etapes, en el disseny, en

el coneixement, i a més si

estàs a prop del client pots

identificar noves necessitats,

noves oportunitats de nego-

ci", apunta Manuel Gutiérrez,

de T-Systems. 

Els motors 

del territori en el

punt de mira

Des del seu naixement al 2014, TicSud ha tingut

un creixement constant en nombre d'empreses

fins arribar a les 44 actuals, amb una junta que ha

passat de 8 membres a 13, i l’objectiu pel 2017

és arribar a les 70. El president, Marc Arza, desta-

ca que "hem crescut, ens hem vinculat a la URV,

ens hem erigit en punt de trobada del sector... ara

és l'hora de donar valor a les empreses". En

aquest sentit, el clúster s'ha reorganitzat alliberant

al clúster manager de tasques internes i potenciant

la seva feina comercial per fer més gran la xarxa on

es poden trobar les oportunitats de negoci. 

El clúster creix i potencia les accions comercials

Molt més que empreses TIC
TicSud vol incorporar al clúster els departaments informàtics de les 
principals empreses del territori, amb l'objectiu de generar sinèrgies 

Hi ha molta activitat TIC més

enllà de les empreses del sec-

tor i val la pena incorporar-lo al

clúster. Aquest és l'objectiu que

es marca TicSud pels propers

mesos. De fet, els contactes ja

han començat. L'estratègia té

un doble objectiu, guanyar mús-

cul i volum amb la incorporació

de departaments d'informàtica

de grans empreses que sovint

són com petites empreses i

generar sinèrgies que puguin

desembocar en projectes

comuns o aliances que repre-

sentin oportunitats de negoci

per a les empreses de TicSud. 

La relació entre proveïdors TIC i empreses d’altres sectors és un dels objectius del clúster. 

DANI REVENGA / REUS

TicSud ja ha 

mantingut contactes

amb grans empreses

del territori com 

Lear, Idiada o 

Activa Mútua



IE PARTNERS vol que la vostra inversió sigui rendible i 
aconsegueixi l’objectiu de millorar el vostre posicionament 
davant del vostre públic-objectiu, que en molt bona mesura 
coincideix amb el nostre lector tipus: el món empresarial 
de les comarques de Tarragona. Per això, la nostra oferta 
combina el branding de la publicitat clàssica amb el 
valor afegit que aporta el contingut informatiu, ja sigui en 
format reportatge, entrevista, article d’opinió, etc.  

PUBLICITAT I CONTINGUT:
UN EQUILIBRI RENDIBLE

Abril

24

2017

EMPRESES

Serveis

"Venem impressores i multi-

funcionals, però el nostre valor

afegit no és aquest, és la nostra

proximitat amb el client, som

una empresa familiar i el tracte

és molt directe i la nostra actua-

ció en molts casos gairebé

immediata i el client això ho

valora molt. Gairebé sempre

quan un client necessita impri-

mir o escanejar ho necessita de

forma urgent i valora molt la

nostra predisposició". Així resu-

meix Víctor Guivernau, segona

generació d'aquesta empresa

familiar, l'estratègia i el model

de negoci. "Quan entrem a casa

d'un client fem una mena d'au-

ditoria estudiant què fan i qui-

nes necessitats tenen. A partir

d'aquí, els plantegem la millor

opció per a ells, basant-nos en

què estalviïn costos i que

puguin disposar de la millor

tecnologia possible", explica

Guivernau, que defineix aquest

procés com una feina de "con-

sultoria personalitzada, en el

fons fem d'assessors, la nostra

experiència i coneixement del

mercat ens permet trobar la fór-

mula més equilibrada en cada

cas".  
Un altre avantatge pels seus

clients és que poden "oblidar-se

de que tenen impressores,

"nosaltres les monitoritzem des

del núvol i ens anticipem als

moments en els que s'ha de can-

viar el tòner o s'ha de fer alguna

tasca de manteniment", o fins i

tot quan creiem que s'ha de

substituir algun model per un

de nou que pot fer millor les

tasques que necessiten". El ser-

vei post-venda automatitzat per-

met estar a sobre del funciona-

ment de les màquines, un servei

transparent ja que "el client

també hi pot accedir, però

nosaltres n'assumim la gestió, i

això els estalvia molts malde-

caps". 

Estalvi i valor afegit

Amb aquests plans a mida

dels clients, des de Guivernau

asseguren que es poden assolir

estalvis d'entre un 30 i un 35%

en els costos per impressió de

documents. "Hi ha moltes inèr-

cies o males praxis que, per des-

coneixement, fan que les

empreses gastin més del que

haurien de gastar en aquesta

partida. El nostre assessorament

permet racionalitzar l'ús de la

impressió, en el fons es tracta

de replantejar-se el que fem a

l'hora d'imprimir, i això és una

inversió, amb un retorn demos-

trable", diu el Victor. 

Guivernau Equips d'Oficina

té un catàleg que inclou les

principals marques del mercat,

com Develop (Konica Minolta),

HP o Toshiba. Guivernau expli-

ca que "l'evolució del mercat

ens obliga a ser molt competi-

tius en la nostra oferta, però al

disposar de les millors marques

i un ampli ventall de solucions,

sempre trobem la proposta tec-

nològica que s'ajusta més en

cada cas". "Això ens permet

també oferir serveis que van

una mica més enllà de la

impressió o l'escaneig i digitalit-

zació de documents", i posa

com a exemples establir nivells

d'autorització per a determina-

des prestacions, monitoritzar

l'estat de les màquines, tenir

informació sobre els consums,

l'escaneig amb reconeixement

de text per a que sigui editable i

diverses fórmules avançades per

automatitzar processos dins de

l'empresa, per exemple, per

gestionar internament albarans

o factures. 

Gestió de documents

Un problema real a les

empreses de qualssevol sector

és el creixement exponencial

de documentació escanejada.

Cercar un document pel con-

tingut, o organitzar tota aquesta

documentació pot resultar cos-

tós i complex. Guivernau

Equips D'Oficina ofereix solu-

cions integrables als seus equips

i xarxes, que permeten gestio-

nar, trobar i organitzar tota

aquesta documentació, estal-

viant recursos i temps. Aquestes

mateixes eines permeten, entre

d'altres funcions, convertir un

document ja imprès a formats

digitals editables com Word,

Power Point o Excel.

A nivell de preus, asseguren

que "tenim prou varietat per a

què cada client trobi la solució

que millor s'acomodi a la seva

economia i necessitats comp-

tant amb diferents fórmules de

contractació, ja que a part de la

compra d'equips també oferim

opcions de lloguer o renting,

que poden ser puntuals o per-

manents", explica Guivernau,

que remarca la fidelització dels

seus clients: "En tenim a la

majoria de sectors del nostre

entorn, com a l'ensenyament i

centres de formació, el món de

l'assessoria, el sector químic, el

turístic, jurídic, notarial, i molts

ens acompanyen des dels inicis

de la història de l'empresa ... Es

queden amb nosaltres, perquè

racionalitzar els serveis d'im-

pressió és una aposta rentable i

que el client valora molt i els hi

demostrem al llarg del temps",

afirma Guivernau, que assegura

que "les empreses que gestio-

nen elles mateixes les seves

impressores a llarg termini no

els hi surt a compte, per la pèr-

dua de temps i recursos que

això implica". 

Finalment, Guivernau pun-

tualitza "crec que el nostre punt

fort davant dels nostres clients

és la proximitat, la transparèn-

cia, la inmediatesa i la cerca

constant per posar la tecnologia

més avançada a l'abast de les

seves necessitats". Degut a

aquesta constant diversificació

de productes com a novetat a

l'any 2017 guivernau ha incor-

porat la venda de terminals de

punt de venda i tot el necessari

per a la posada en marxa d'un

negoci: TPV tàctils, impressores

de tickets, softwares per a tpv,

solucions de mobilitat, tablets,

PDA, caixes registradores i

calaixos portamonedes adaptats

per a negocis d'hosteleria,

comerç, kioscos....  "Ens ho

demanaven els propis clients

que com coneixen la nostra ges-

tió moltes vegades ens confien

cada cop més aspectes per la

gestió del seu negoci, és una

cosa que ens fa sentir molt

orgullosos". �

Impressions intel·ligents

Amb gairebé mig segle d'història i

els reptes que suposa afrontar la

digitalització i la transformació tec-

nològica constant, Guivernau

Equips d'Oficina posa en valor el

seu vessant de consultors en

equips d'impressió. El seu catàleg

inclou les opcions tecnològiques

més capdavanteres del mercat,

però tenen clar que el seu millor

capital és el servei. 

DANI REVENGA / TARRAGONA

Guivernau Equips d'Oficina assessora els seus clients per trobar solucions a mida de les seves 

necessitats i reduir costos, tant en impressió com en digitalització i gestió de documents

Marta i Víctor Guivernau, segona generació de l’empresa. 

La digitalització

avançada de

documents facilita

la gestió dels seus

continguts 

Guivernau Equips d'Oficina

és una empresa familiar crea-

da el 1970 amb la intenció de

donar servei en tot el que

necessitava una empresa,

des del mobiliari, les prestat-

geries pel seu magatzem fins

a la impressió (en aquella

època, la funció la feien les

màquines d'escriure). Víctor

Guivernau mira enrere i con-

clou que "hem trobat la mane-

ra d'adaptar-nos al canvi de

necessitats que han experi-

mentat les empreses. Fa 10

anys, la segona generació

vam agafar el relleu i crec que

podem dir que hem sabut con-

solidar-nos encara més al nos-

tre sector". 

Una empresa

amb

capacitat

d'adaptació

Una de cada quatre empre-
ses catalanes dedicades a l'ali-
mentació animal que importen
i exporten es troben localitza-
des a la demarcació de
Tarragona, segons la Càtedra
per la Innovació empresarial
de la URV. Entre aquestes,
Tecnovit és un exemple de
com fer servir la innovació per
donar un nou impuls al nego-
ci. L'empresa, constituïda fa 19
anys, havia tocat sostre al mer-

cat espanyol fabricant comple-
ments vitamínics. Amb a crisi,
la competència es va fer notar
més que mai, i Tecnovit va bus-
car solucions a l'exportació.
Tanmateix, aviat va adonar-se
que els productes que fabrica-
va deixaven de ser competitius
a l'estranger pels costos afegits
de transport. Calia innovar,
desenvolupar nous productes
amb valor afegit. 

Tecnovit va endegar llavors
nous projectes d'innovació
amb el suport del Centre per al

Desenvolupament Tecnològic
Industrial (CDTI), del ministe-
ri d'Economia i Competitivitat,
que han resultat cabdals per al
rellançament de l'empresa.
"Vam començar fabricant i
venent minerals i vitamines a
Espanya i països limítrofs. Amb
l'aposta per l'I+D, la filosofia
de l'empresa va canviar, vam
començar a treballar els nos-
tres propis productes. Els addi-
tius són productes de més valor
afegit, més concentrats, amb
molta tecnologia al darrera,
que podem vendre a tot el
món", explica Albert Juanpere,
director de Tecnovit. 

L'empresa ha posat en marxa
els últims anys dues granges
experimentals, instal·lacions
destinades a afinar els additius
específics per a l'alimentació
dels porcs i de l'avicultura. Els
additius s'afegeixen al menjar
per millorar el rendiment del
pinso, amb objectius concrets
que s'ajusten a les necessitats
del granger: des d'optimitzar el
creixement dels animals a
millorar la salut intestinal. Un
dels valors afegits al catàleg de
Tecnovit l'ha proporcionat la
tecnologia de micro-encapsula-
ció, que permet controlar l'alli-
berament dels components
bioactius a l'intestí, on són

efectius. Això permet reduir la
dosi i allargar la vida útil del
producte. "Els nostres clients
estalvien costos i milloren el
rendiment. Una dosi de pro-
ducte microencapsulat és fins a

cinc vegades més efectiva que
una altra sense micro-encapsu-
lar", afirma Juanpere.  

L'expansió comercial de
Tecnovit és global. "El consum
de carn augmenta a nivell
mundial. Els productors volen
més quantitat i més qualitat. I
cada vegada es fan menys coses
malament, perquè la regulació

i les exigències sanitàries avan-
cen. A la nostra fàbrica no hi
entren antibiòtics", afirma.
L'empresa, que va crear el
departament d'exportació fa
set anys, ha constituït filials a
Colòmbia i Rússia, i està en trà-
mits per posar-ne en marxa
una de nova a l'Àsia. El sud-est
asiàtic és un mercat en ràpid
creixement. 

"El futur és prometedor. Hi
ha molta competència, empre-
ses de gran dimensió, però la
tecnologia ens ha proporcio-
nat un avantatge que hem d'a-
profitar", afirma Juanpere. En
tres anys, preveu doblar el
volum de facturació a l'estran-
ger fins arribar a un 40% del
total de les vendes el 2020, i
això, sense reduir les vendes a
Espanya de vitamines i mine-
rals. 

Actualment, Tecnovit partici-

pa en un projecte en el marc
del Clúster Aqüícola de
Catalunya, que pretén desen-
volupar una línia nutricional
específica millorada per a l'en-

greix de peixos de consum en
captivitat. A més, l'empresa
proporciona serveis d'assesso-
rament específics a clients,
com disseny de dietes específi-
ques i formulació, programes
de modelització i caracteritza-
ció, i controls de qualitat en
laboratori. �
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TEMPS D’OPORTUNITATS

Cas d’èxit

Maig

A l'avantguarda de
la nutrició animal
Tecnovit creix a l'exportació amb additius
de nova generació, que multipliquen per cinc
el rendiment dels tradicionals

L'empresa ha constituït filials
a Colòmbia i Rússia, i preveu
en tres anys doblar el volum
de facturació a l'estranger

Internacionalització

La microencapsulació per-
met que els principis

actius de Tecnovit s'allibe-
rin a l'intestí dels animals,

on són més efectius

Tecnologia

Tecnovit té dues granges
experimentals on desenvolupa

productes propis, 
amb millors prestacions 

Desenvolupament

Tecnovit, empresa d'Alforja que dissenya, fabrica i comercialitza
complements vitamínics destinats a la nutrició animal, ha desen-
volupat una nova línia d'additius amb recerca pròpia que obren por-
tes a la companyia a l'exportació. L'empresa, que va facturar 13,2
milions d'euros l'any passat, té previst obrir nous mercats a l'es-
tranger i créixer un 11% global aquest exercici. Tecnovit ha consti-
tuït filials a Sudamèrica i l'Europa de l'Est, té en tràmit una nova
societat a l'Àsia, i preveu en tres anys doblar la facturació a l'ex-
portació, fins arribar al 40%.

ORIOL MARGALEF / L’ALFORJA

"L'exportació ens ha obert els ulls". Com moltes empreses, Tecnovit va començar a ven-

dre a l'estranger per necessitat, per no patir l'estancament del mercat espanyol. I va ser

en aquest procés que va adonar-se que, un cop passada la frontera, els criteris de com-

petitivitat eren uns altres. Albert Juanpere, director de l'empresa -a la foto, amb l'equip

d'exportació- va haver d'aprendre de la nova situació. "Em vaig equivocar. Em pensava

que podríem vendre vitamines i minerals a tot el món. Però els marges no resistien els

costos de transport", reconeix. L'empresa va apostar llavors per innovar i desenvolupar

productes de valor afegit, nous productes que han rellançat l'empresa i que han obert de

bat a bat la porta internacional. 

PERFIL PROPI Foto: Xavi Jurío
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Sílvia Ruano, directora de l'agència de DKV a Reus 

Sílvia Ruano va obrir el passat mes

de desembre la delegació de DKV a

Reus, situada al número 12 del

carrer Antoni Gaudí. Des d'aquest

punt, Ruano ofereix els seus clients

una gestió orientada a la qualitat,

caracteritzada per una actitud d'inno-

vació permanent en els seus pro-

ductes i serveis i per l'especialització

en salut i assegurances personals. 

-Fa poques setmanes ha obert

una agència DKV a Reus.

Quina és la situació de DKV a

la província?

DKV té prop de 40.000 clients

assegurats a la província de

Tarragona, dels quals 24.000 són

de l'àmbit de la salut. Fina ara, al

Camp de Tarragona, DKV només

tenia oficina a Tarragona. A partir

d'ara, DKV podrà exercir la seva

activitat més a prop dels clients de

Reus, tot continuant sent una

opció de referència a l'hora de tenir

cura de la salut. 

-Des de quan estàs vinculada a

DKV i per què ara has obert

una agència de cara al públic?

Fa 17 anys que ofereixo servei per-

sonalitzat a assegurats de DKV.

Donar un millor servei i disposar

d'un espai adequat i professional

per atendre als meus clients ha

estat el motor que m'ha impulsat

en aquest il·lusionant projecte.

D'altra banda, cada cop era més

evident la necessitat de disposar

d'una agència DKV a la meva ciu-

tat. La idea és seguir oferint un

tracte personalitzat i els avantat-

ges d'una gran companyia. 

-Com veus la guerra de preus

del sector de les asseguran-

ces?

Al mercat hi ha ofertes que no es

poden sostenir en el temps. Un

dels factors diferencials de DKV és

que no ha volgut entrar en la gue-

rra de preus del sector. El posicio-

nament de DKV és de qualitat i a

llarg termini. D'altra banda a DKV

creiem que s'ha de pagar bé als

professionals mèdics.

-Parlant dels professionals de

la salut, a diferència d'altres

companyies del sector DKV no

aposta per clíniques pròpies.

Per què?

Perquè la nostra política és con-

tractar a les millors clíniques locals

i no disposar-ne de pròpies.

-Quins avantatges té per a l'u-

suari pertànyer a una compan-

yia com DKV?

En primer lloc, la seva filosofia, ja

que tenim el catàleg més ampli de

programes preventius del mercat, i

que les nostres pòlisses inclouen

sense costos addicionals servei

dental, a més dels últims avenços

en tecnologia mèdica. D'altre

banda a nostra assegurança de

salut dóna cobertura també en

cas d'accident laboral o de trànsit.

Però, sobretot, el més destacable

és que el nostre producte indivi-

dual és vitalici a partir del tercer

any, i les nostres renovacions no

depenen de la sinistralitat indivi-

dual (més o menys despesa) de la

pòlissa, sinó del seu perfil d'edat,

sent la prima de renovació igual

per a totes les persones d'aquest

perfil, garantint al client una esta-

bilitat i compromís únics en el nos-

tre mercat.

-El sector de la sanitat privada

ha resistit bé l'adversitat

econòmica, quin és el balanç

de DKV en els últims anys?

Com a tothom, la crisi també ens

ha afectat però hem aconseguit

créixer de manera moderada.

Creiem que el secret que és oferir

un producte molt bo a un preu més

que raonable. Això fa que les famí-

lies mantinguin l'assegurança de

salut, ni que sigui estalviant en d'al-

tres despeses.

-Com veus el futur de la sanitat

privada? Es tendeix cap a

aquest àmbit?

Crec que té un futur prometedor, ja

que les assegurances sanitàries

privades contribueixen a la des-

congestió de les llistes d'espera del

sistema sanitari públic de salut,

que registra demores importants

en visites a especialistes i en inter-

vencions quirúrgiques no urgents.

A més, que una part important de

la població faci servir la sanitat pri-

vada suposa un estalvi mitjà de

569 euros per persona i any.

-Els productes que ofereix DKV

necessiten de veritables espe-

cialistes per a la seva venda.

Quines són les claus de la dis-

tribució asseguradora en

Salut? 

Salut és un ram complex que

requereix d'un assessorament

professionalitzat, i per conèixer-lo

en tots els seus vessants és

necessària una formació adequa-

da. Per exemple, explicar els avan-

tatges que oferim: el caràcter vita-

lici de les pòlisses i els increments

de primes tècniques protegint al

client de cancel·lacions i de puja-

des abusives és una oportunitat

per donar valor al client explicant

que hi ha raons més poderoses

que el preu. �

"No entrem en les guerres de preus, perquè són insostenibles; 

la nostra aposta és la qualitat i el llarg termini"

A modo de ejemplo de esta

nueva generación de operadoras,

Voitic, con sede en Reus y especia-

lizada en tecnología de voz IP (por

internet, sin líneas terrestres),

entre otros servicios, ha consegui-

do en dos años entre 300 y 400

clientes -que espera triplicar en este

2017 tras arrancar una nueva fase

de expansión con distribuidores en

todos los núcleos importantes de

población en España- gracias a un

doble compromiso: el de lograr un

sustancioso ahorro en la factura y el

de proporcionar una plataforma

única en el sector, de desarrollo

propio, con un panel web de auto-

gestión "muy perfeccionado y

capaz de generar soluciones a

medida de cada cliente", explica su

director técnico, David Torrell.

El viejo patrón que pasaba por la

compra -habitualmente en régi-

men de renting- de una centralita

que en pocos años quedaba obso-

leta y requería una renovación ha

pasado a la historia. Los operado-

res del siglo XXI trabajan con cen-

tralitas virtuales en las que se paga

una cuota por uso (entre 19 y 49

euros al mes en el caso de Voitic),

en las que se factura por segundos,

"sin primer minuto, sin estableci-

miento de llamada", y en las que el

cliente se olvida de todo lo demás.

"La diferencia en todos los aspec-

tos, y especialmente en el precio, es

abismal", asegura Torrell. En un

contexto de feroz competencia en

el ámbito de las telecomunicacio-

nes, las grandes -Movistar,

Vodafone, Jazztel…- parecen más

interesadas en los contratos de ima-

gen de pago (deportes, series, pelí-

culas, etc) que en los servicios de

voz, aunque "ello no quiere decir

que no aprieten en cuestión pre-

cios; si se trata de clientes de gran

envergadura, las ofertas globales de

Movistar, que además es la propie-

taria de la infraestructura, son ina-

sumibles para el resto".

Es en una escala de clientes de

inferior tamaño donde empresas

como Voitic, con una docena de

empleados más tres colaboradores

externos, se la juegan frente a otras

como Citra (algo más pequeña,

también con sede en Reus) o Voz

Telecom (más grande, con matriz

en Barcelona  y una facturación

que supera los 30 millones de

euros). La cercanía del servicio y la

confianza en una plataforma tec-

nológica propia, "no como simple

intermediario de un Siemens u

otro monstruo parecido", son sus

bazas: "Nosotros estamos aquí, no

en un call center ubicado en Brasil,

y esa proximidad a la hora de sol-

ventar cualquier problema la nota

el cliente".

Las antiguas facturas simplifica-

das pasan también a mejor vida.

Además de un control exhaustivo

del tiempo y coste de las llamadas,

las herramientas de estas nuevas

centralitas en la nube ofrecen a los

gerentes un asombroso abanico de

medidores y controles, con gráficos

y estadísticas pormenorizados,

sobre las líneas de voz: localización

geográfica por cliente y por país,

números frecuentes y duración,

grabación automática y mensajes

personalizados, entre otras muchas

funcionalidades y aplicaciones.

Aunque reconoce que el mercado

"está muy trillado y es complejo

convencer a los distribuidores para

que apuesten por tu producto",

David Torrell confía en el poten-

cial de crecimiento de Voitic. De

hecho, ya están explorando la

entrada en el mercado de la fibra

óptica y el ADSL para empresas e

investigan con novedosas solucio-

nes para controlar el consumo de

internet de los menores a nivel

doméstico o el correcto uso de los

equipos informáticos durante el

tiempo de trabajo. �

Voitic: telefonía 'smart' de altas 

prestaciones para pymes 

A nadie se le escapa que las áreas

de servicio al cliente de las grandes

operadoras de telefonía acumulan

un elevado porcentaje de todas las

quejas que presentan los consumi-

dores. Esa insatisfacción, derivada

de una falta de capacidad de res-

puesta personalizada, supone tam-

bién un nicho en el que encuentran

oportunidades de negocio compañí-

as muy especializadas, de menor

tamaño y alta capacidad de innova-

ción, que se dirigen principalmente

al exigente y competitivo mercado

de las pymes, pues las marcas más

poderosas suelen disponer de su

propia división de comunicaciones.

ROBERTO VILLARREAL / REUS

La pesonalización del servicio, valor añadido de este nuevo ejemplo de emprendeduría tecnológica

El equipo de Voitic. 
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ANALISI

Conjuntura

Els experts posen sobre la
taula un conjunt de conseqüèn-
cies derivades del Brexit. Hi ha
uns efectes bàsics i després se'n
desprenen unes derivades:

-Incertesa, durant tot el procés
i una vegada culminat el
procés el Brexit haurà gene-
rat força incertesa: les condi-
cions com s'aplica, l'efecte
que pot tenir sobre el con-
junt de l'economia,... Els
empresaris del RADAR no
veuen gaire clar que el
Brexit s'arribi a fer. Només
un 9% diuen amb seguretat
que es produirà i un 24%
encara declaraven al
Desembre que probable-
ment no es produiria. 

-La contracció de l'economia
britànica. Els experts espe-
ren que, almenys en el curt
termini, l'economia britàni-
ca se'n ressenti i això suposa
menys Importacions de
béns i també menys sortides
a l'exterior per part dels
turistes britànics.

-La depreciació de la Lliura.
Les dades així ho indiquen
ja ha començat a passar. La
depreciació de la lliura
encareix les compres dels
britànics a l'exterior i fan els
seus productes més compe-
titius.    

Aquests efectes bàsics tindran
conseqüències en les econo-
mies europees i també en la
nostra. Un 11% dels turistes
que arriben a Catalunya són del
Regne Unit, percentatge que
puja fins l'xx% a la província.
D'altra banda, UK al 2016 va
suposar el 8,6% les exporta-
cions espanyoles. 

Preocupació entre

els empresaris 

Aquest darrer trimestre s'ha
preguntat als empresaris del
RADAR Cambra -l'enquesta
que Ceres realitza per a la
Cambra de Comerç de Reus-
com veien aquest tema, el
Brexit. El que sembla clar és
que el Brexit porta clarament
conseqüències negatives. El
68% dels empresaris del
RADAR creuen que el Brexit
serà negatiu per només un 6%
que creuen que podria ser posi-
tiva. Els dos aspectes que els
empresaris del RADAR creuen
que es veuran més afectats són
les inversions de UK a
Catalunya i l'arribada de turistes

britànics a Catalunya. A molta
distància es troben les exporta-
cions o la deslocalització d'em-
preses. 

Val a dir, però, que l'econo-
mia del territori està estreta-
ment lligada i les conseqüències
que pot tenir en l'arribada de
turistes pot tenir repercussions
en la resta de les activitats. Un
exemple molt il·lustratiu: el
mecànic que arregla tractors
pot veure la seva activitat afecta-
da si els hotels i restaurants
compren menys fruita i verdu-
res dels pagesos locals i aquests
deixen de necessitar tant de
manteniment.  Tanmateix, els
empresaris no creuen que el
Brexit afecti a les seves vendes a

UK, considerant que només un
30% es mouen en un àmbit
internacional. 

Per últim una dels efectes que
es preveuen del Brexit és que
augmentin les tensions entre
estats i nacions que es volen
independitzar, ja sigui entre UK
o Escòcia, però també entre
Espanya i Catalunya o el País
Basc. Els empresaris del
RADAR creuen que tindrà poc
efecte, però fins un 12% creuen
que augmentaran les possibili-
tats que Catalunya esdevingui
independent. 

Cal tenir en compte que l'en-
questa sobre el Brexit es va dur
a terme al mes de desembre i
que algunes coses han canviat
des de llavors, com la confirma-
ció per la primera ministra
Theresa May de la sortida de Uk
i que aquesta seria una sortida

completa i dura. Tanmateix,
quan es va preguntar al RADAR
només un 9% afirmava amb

seguretat que aquesta sortida es
produiria i gairebé una quarta
part creu que no es produirà. �

L’anàlisi 

Les conseqüències del Brexit
Un 68% dels empresaris enquestats creuen que la sortida del Regne Unit 

de la UE tindrà conseqüències negatives per a l'economia

Les inversions 

d’empreses 

britàniques i el 

turisme, principals

preocupacions

Creu que el Brexit finalment
es portarà a terme?

Afectació del Brexit a diferents aspectes

Percepció general sobre la
sortida de UK de la UE

Para ello, durante este últi-
mo ejercicio, la empresa que
dirige Miquel Ángel Rodríguez
ha reubicado sus dos sedes en
una de mayor superficie y
adaptada a los nuevos tiempos
en L'Hospitalet de Llobregat
con el fin de asentar una base
social en pleno distrito finan-
ciero, 'una sede pensada para
crecer donde se dan las mayo-
res oportunidades', explica el
director general. 

Gruphelco ha conseguido
ampliamente los objetivos que
se había fijado para este 2016.
Por un lado ha consolidado
una plantilla de 120 profesio-
nales entre propios (100) e
indirectos (20) y ha fichado a
nuevos profesionales altamen-
te cualificados para los nuevos
retos que afrontará en los pró-
ximos tiempos.

Este primer objetivo permiti-
rá dar un mayor servicio y pres-
taciones a una cartera de clien-
tes importante ya consolidada -
más de 600- e incrementarla
gracias a la reorganización y
reestructuración de la firma
para adaptarse a los nuevos
requerimientos sociales,

medioambientales y de cali-
dad, con la máxima garantía y
profesionalidad. 

Por ello, Gruphelco sigue
invirtiendo para tener los
mejores sistemas de gestión del

mercado y a los profesionales
que garanticen la calidad y el
prestigio que acompaña a la
empresa desde su fundación.
Además, los nuevos retos son
consolidar todos los objetivos
alcanzados en estos últimos
años y apostar por otros de
igual importancia y magnitud
que pasan, entre otros, por las
auditorías en eficiencia ener-
gética en virtud de las directi-
vas europeas para la consecu-
ción de los Acuerdos de París
en materia de protección
medioambiental y el horizonte
de los Planes 2020. �

Desembre14 2016
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Gruphelco Industrial consolida su crecimiento 

incrementando su facturación un 43% en dos años
La empresa de servicios industriales con sede en el polígono Riu Clar cuenta con 600

clientes y prevé ampliar su cartera gracias a la mejora constante en sus procesos 

Gruphelco Industrial ha alcan-

zado todas las metas que se

planteó hace dos años. La

firma, refundada en

Tarragona hace 6 años, aun-

que con más de 20 años de

presencia continuada, ha

abierto un nuevo camino de

expansión tras la consolida-

ción y diversificación de sus

actividades de servicios

industriales. 

REDACCIÓN / TARRAGONA

-¿Cuáles son las líneas

maestras del desarrollo de

Gruphelco Industrial en los pró-

ximos años?

Hemos pasado de ser una

empresa focalizada en el

ámbito del mantenimiento de

instalaciones eléctricas a

abrirnos a más áreas. Los

márgenes han bajado, los

clientes quieren optimizar

sus gastos, y en este esce-

nario nos hemos abierto,

hemos diversificado nuestras

actividades y ahora somos

multiservicio. Ahora ofrece-

mos climatización, frío indus-

trial, área mecánica, contra

incendios y lo último que

hemos incorporado son los

servicios industriales, que

abarcan desde vigilancia a

jardinería, conserjería, y

otros, completando un abani-

co de servicios que nos con-

vierte en una empresa de

soluciones integrales.  

- ¿Con este planteamiento

qué previsiones de crecimiento

en facturación tienen?

Hemos crecido muy deprisa,

y para el año que viene quere-

mos consolidar toda esta

ampliación de servicios y dar

un paso adelante en la digitali-

zación de nuestros servicios,

que es necesario para mejorar

la calidad del servicio que

prestamos a nuestros clientes.

- ¿Con qué objetivo?

Queremos dar servicios por

web y por otras vías telemáti-

cas con el objetivo de dar

más valor añadido a nuestros

clientes. Gracias a esta digi-

talización conseguiremos

mejorar la calidad de la aten-

ción que prestamos a nues-

tros clientes, que cada vez

exigen estar más informados

al detalle de lo que hacemos

y como lo hacemos. Será una

prioridad en los próximos dos

años.  �

Miguel Ángel Rodríguez 
Director General de Gruphelco

Gruphelco cuenta con 

una sede en L'Hospitalet

de Llobregat desde la que

presta servicio a sus 

clientes de las zonas 

industriales de Barcelona

El líderLa empresa

'El reto para el futuro inmediato

es la digitalización de nuestros

servicios para darle más valor

añadido a nuestros clientes'
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ANALISI

La información mostrada tiene carácter orientativo y no concede ninguna garantía sobre su exactitud, integridad o corrección y no asume ninguna responsabilidad directa o indirecta por los daños y perjuicios que puedan

derivarse del uso de los datos contenidos en la misma. Esta información actualizada y facilitada mensualmente está basada en el consenso de analistas, sin que se garantice la exactitud de los mismos.

ActualidadMercados de renta variableAlgunos analistas consideran que la Renta Variable, princi-

palmente la bolsa europea, todavía tiene recorrido ya que las

empresas están por debajo de su verdadero valor. Es decir, las

acciones están más baratas de lo que realmente valen. Como

excepción podríamos nombrar el mercado americano al con-

siderar que ya está valorado correctamente por lo que no se

espera gran recorrido. Ha superado por primera vez en la histo-

ria los 20.000.

Noticias macroeconómicasInflación: la inflación va a subir porque el precio del petróleo

ha subido. Si tenemos en cuenta que el precio del petróleo esta-

ba en 28 dólares y actualmente está en 56,00 dólares, es una

clara evidencia que la inflación va a subir. Comentario sobre los riesgos políticos
Los mercados han ido cambiando la forma de valorar los

riesgos políticos. En el 2.016 pudimos comprobar el efecto que

tuvo el riesgo político en las bolsas: el efecto Brexit se reflejó en

los mercados durante unos días, el efecto Trump duró unas

horas y el resultado del referéndum italiano tuvo unos efectos

que duraron minutos. Eso nos indica que los mercados ya no

son tan sensibles al riesgo político.

Glosario¿Qué son los mercados refugio?
Dentro de los mercados financieros hay algunos valores que

son considerados como valores refugio o defensivos. En

momentos de elevada incertidumbre, de crisis económica, etc.,

muchos inversores suelen buscar este tipo de valores para pro-

teger su capital. Ejemplos de sectores refugio: alimentación,

eléctricas...

Mentiras del marqueting

Perfil conservador-renta fijaEstas denominaciones noimplican que el productoesté garantizado. Por defini-ción significa que la inver-sión tiene menos riesgo quelas de perfil agresivo o derenta variable pero no hayque olvidar que se puedenobtener rentabilidades neg-ativas.

TIPS
Huir de la Renta Fija aLargo Plazo, Renta FijaCorporativa, Oro, …

Los precios de los tipos de interés
a largo plazo irán subiendo y losprecios de los Bonos caerán.

Los Bonos están demasiado caros y en algún

momento estallará la burbuja. Cuando eso pase
el mercado de Renta Fija va a sufrir.

Índices

Núria Noguerón
Directora del Departamento Financiero

Departamento Financiero Vallvé · Rambla Nova, 109 - 43001 Tarrgona

977 219 700 · www.vallveseguros.com · nnogueron@vallveseguros.com



IE PARTNERS premia la continuïtat amb descomptes de 
més del 50% en les nostres tarifes de publicitat, oferint els 
continguts i la presència a la pàgina web com a contrapartides 
gratuïtes. 

PROPOSTA TIPUS

	 Inserció de quart de pàgina (10 mòduls, 5 x 2) 
	 en pàgina parell i a color a l’edició mensual de paper. 

	 Reportatge, entrevista o articles d’opinió 
	 (a concretar amb l’empresa). 

	 Baner a la versió digital durant la vigència de la campanya. 

Preu oferta 6 mesos:	 449 €	 per mes  

Preu oferta 9 mesos:	 399 €	 per mes  

Preu oferta 12 mesos:	 349 €	 per mes

	 NOTA: a aquests preus s’hi ha de sumar un 21% d’IVA

LES TARIFES

- ¿Qué le diría a quién se le pase por la
cabeza, 'bien, un curso más de lideraz-
go, ¿qué tiene de especial'?
Que las empresas todavía se rigen por
modelos atrasados, que provienen de
escuelas de negocio y que se impartie-
ron en los años 90 y principios de los
2000. Al trabajar en consultoría, en
contacto con los centros de trabajo, te
vas dando cuenta de que, además de
esos patrones obsoletos, hay vicios
adquiridos y mucha desprofesionaliza-
ción, lo que se traduce directamente en
una enorme falta de competitividad. Y
ahí hay mucho trabajo por hacer.
- ¿No está todo inventado?
Quizá, pero cuando comparas las bue-
nas prácticas en otros países, no tiene
porque ser en EEUU o Alemania, -por-
que empresas que lo hacen bien hay en
todas partes-, y cuando observas la
carencia tan grande de que se transmi-
ta todo ese conocimiento… entiendes
la utilidad, en términos de rendimiento
empresarial, de paliar esa falta de entre-
namiento en habilidades, que nosotros
ya detectábamos en los masters de la
universidad, mediante un postgrado o
curso superior.
- ¿Dónde ponen el acento?
La idea es actualizar contenidos, estra-
tegias y acciones en un curso exprés
(110 horas) para suplir la carencia de
habilidades en aspectos clave de la
comunicación, la gestión de la informa-
ción… y otra serie de buenas prácticas
en el ámbito de los recursos humanos,
como la retribución, los planes de desa-
rrollo personal, la selección o el cuida-
do del talento.
- ¿Qué vicios adquiridos detectan con
más frecuencia?

Cuando estudias la psicología de los
grupos te das cuenta que, al final, se
repiten patrones disfuncionales de
manera habitual. Una organización no
deja de ser un grupo, y normalmente
nos encontramos los mismos proble-
mas, casi siempre relacionados con la
comunicación, que provocan, por
ejemplo, una penosa gestión de conflic-
tos. Al final no dejan de ser habilidades
que yo pongo como integrante del
grupo y que definen las dinámicas
internas de ese grupo.
Hablamos de lo que yo
soy, con mis virtudes y mis
defectos, y de lo que vuel-
co en el grupo.
- Esto nos conduce a un
clásico: ¿Actitud o apti-
tud? ¿Qué primaría usted en un proce-
so de selección?
En su momento me tocó hacer mucha
selección y creo que con cierta frecuen-
cia los criterios no son correctos.
Primer error: se piden competencias
fácilmente enseñables, es decir, deter-
minadas habilidades técnicas, cuando
lo que realmente necesitas es una per-
sona motivada que sea capaz de sociali-
zar bien e implicarse, con unos rasgos
de personalidad que faciliten el proce-
so de encaje e integración. Es relativa-
mente fácil enseñar a alguien a manejar
Excel, pero ese plano humano se entre-
na desde casa, con educación, expe-
riencias, vivencias… traes tu vida al
grupo.
- Sin embargo, las ofertas de empleo se
orientan hacia lo técnico…
En el fondo perseguimos un cambio en
dónde pones el foco, que te exige ser
mucho más estratégico, tener una

visión de mayor amplitud. Cuando con-
tratas a alguien para un servicio técnico
no sólo necesitas que repare la máqui-
na sino también la confianza de un
cliente que está teniendo problemas
con ella; quieres una persona capaz de
gestionar las emociones de otro ser
humano.
- Suena bien, pero ¿tiene ese humanis-
mo encaje en el mundo real?
Se requiere una visión más analítica
sobre las conductas personales, de

modo que converjan las dos vertientes,
la riqueza del individuo y los objetivos y
estrategias que rigen el core business
del negocio. Tiene su truco y su arte,
pero pueden convivir perfectamente.
- Sin embargo, los empresarios acos-
tumbran a pedir más FP superior y per-
files técnicos muy especializados.
Pienso que no son perfiles excluyentes,
ni blanco ni negro. Estamos en la era
de la interdisciplinariedad y la conver-
gencia de habilidades y van cayendo las
barreras. Los criterios técnicos pesan lo
suyo, pero las habilidades de la persona
se tienen cada vez más en considera-
ción.
- La senda de la archinombrada inteli-
gencia emocional…
La inteligencia emocional es importan-
te en tanto en cuanto las emociones son
importantes para la productividad de
una persona. La neurociencia nos ense-
ña que están tan fuertemente arraiga-

das a la esencia del ser humano que
resultan un factor determinante. Las
emociones tienen un impacto directo
sobre la corteza, que es el centro supe-
rior de mando responsable del procesa-
miento cognitivo, la analítica, la lógi-
ca… La parte evolutivamente más
reciente y sofisticada está ampliamente
condicionada por esa parte más primi-
tiva, la amígdala, donde residen los
mecanismos de supervivencia, miedo,
huída… Tiene el poder de 'apagar' lite-
ralmente los procesos cognitivos supe-
riores del cerebro. Por tanto, tienen
mucho que decir en el éxito o el fraca-
so de una organización.
- ¿No es una moda?
Es más bien una evidencia. Hay que cui-
dar las emociones si quieres cuidar un
ambiente de trabajo y su productividad,
una comunicación y una afectividad
entre un grupo de personas.
- Del 1 al 10, ¿cómo se va adaptando la
empresa catalana a esta filosofía de
gestión del talento?
No sabría darte una cifra, porque hay
diferencias. Las que están en un entor-
no más competitivo y más volátil, por
ejemplo, las tecnológicas, sí se ponen
las pilas. Necesitan competitividad
máxima a toda costa, y por tanto agili-
dad y equipos muy motivados. Las que
tienen menos competencia en su mer-
cado van más despacio. �

“La gestión de las emociones condiciona el
éxito o el fracaso de una organización”

Los viernes y sábados, a partir del 17 de febrero y hasta el 17 de junio, las aulas
de formación de la Confederación Empresarial de la Provincia de Tarragona
(CEPTA) en la Avenida Roma acogerán un postgrado presencial que nace como
fruto del acuerdo entre la patronal y la Universidad de Barcelona a través de la

consultora IDD Innovación y Desarrollo Directivo. El objetivo, encauzado a través
de una metodología innovadora y bautizada como 'Ad-Hoc Training Emotions', per-
sigue la mejora de competencias y habilidades para lograr el compromiso y la
mejor integración de los equipos de trabajo.

Text: Roberto Villarreal / Tarragona

Foto: Xavi Jurio
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Desde hace cuatro años profesor
asociado de Psicología de Grupos en
la Facultad de Psicología de la
Universidad de Barcelona y consultor
de IDD Innovación y Desarrollo
Directivo. Proviene del mundo de la
empresa privada, donde ocupó car-
gos directivos en las áreas de for-
mación y estrategia de relevantes
compañías internacionales (entre
otros proyectos se encargó de la
apertura de mercado de Apple Retail
en España). Se ha especializado en
trabajos de "influencia y liderazgo" y
ha entrenado a más de una veintena
de altos cargos con cientos de per-
sonas bajo su cargo. Se considera
un poco "renacentista", en el senti-
do de interesarse por disciplinas
tanto científicas como humanísticas.
Le apasiona la neurociencia y sus
últimas investigaciones se centran
en aplicar ese conocimiento al
mundo de la empresa.

Un 'renacentista' 

del siglo XXI

Unai Vicente, director del postgrado universitario CEPTA-UB en Dirección de Recursos Humanos y Desarrollo de Competencias

“Hay que cuidar las emociones si quieres

cuidar el ambiente de trabajo 

y la productividad”

www.iddconsultoria.com

"Pensàvem que estàvem especia-

litzats en les necessitats específi-

ques dels clubs esportius, però ens

vam adonar que el nostre punt

fort era l'eficiència en la gestió de

tasques com la neteja i el manteni-

ment d'instal·lacions, i això té un

mercat potencial molt més gran",

explica Emili Rivelles, director de

qualitat de META i director de

TRIZZOO. Aquesta és la reflexió

de partida que propicia el nou pas

de META, que fa sota el paraigua

de la marca TRIZZOO, la filial

amb la que aborden la seva expan-

sió fora del segment esportiu.

Després d'algunes experiències

puntuals a empreses de sectors

diversos, el cop de timó definitiu

va arribar el 2014. 

Des de llavors, ja han incorporat

clients importants com DP World

(operador logístic amb seu al Port

de Tarragona), el Grup Oliva

(automoció) i una important

cadena de distribució alimentària,

entre d'altres. L’estratègia els ha

permès créixer ja un 50% en fac-

turació -actualment estan en 2

milions d'euros- i el seu pla de crei-

xement, recolzat en aquesta diver-

sificació, preveu arribar als 8

milions d'euros l'any 2020. Per fer-

lo realitat, tenen en el punt de

mira sectors com l'industrial, el

turisme, els serveis o l'agroalimen-

tari. "No ens posem límits" -diu

David Rivelles, gerent de META-

"perquè els nostres serveis són

transversals i es podem oferir a

qualsevol sector". 

META surt, doncs, de la piscina

-la seva zona de confort- per tirar-

se'n a una altra on identifiquen

grans oportunitats de futur. "De

moment, ens centrem en el que ja

hem fet: neteja, manteniment

d'instal·lacions, tasques de logísti-

ca... però el nostre objectiu és fer al

sector industrial el que ja hem fet

a les instal·lacions esportives, que

és observar, aprendre i proposar

maneres de millorar els procedi-

ments", explica David Rivelles. "En

realitat, ens adaptem a les necessi-

tats de cada empresa, perquè el

nostre punt fort és la capacitat de

gestió". El seu germà Emili identi-

fica un gran mercat en la tendèn-

cia de "les grans organitzacions a

deixar-se portar per la inèrcia en

tasques que no són prioritàries per

al 'core business', però sí fona-

mentals pel bon funcionament de

l'empresa, i també per a la seva

política de costos". "Nosaltres -afe-

geix- estem especialitzats en el

canvi. Arribem a una empresa,

fem un diagnòstic d'on en surt

una proposta per transformar la

manera de funcionar, basada en la

racionalització, en corregir els

mals hàbits i en la capacitat per

triar les persones més adequades ".

Precisament aquest element, el

factor humà, és una de les pedres

angulars del seu mètode. "Creiem

que la clau per donar un bon ser-

vei, a banda que estigui ben plani-

ficat, és tenir a les persones ade-

quades. Quan arribem a una

empresa, podem portar gent

nova, i això ho fem molt bé, amb

els perfils adequats, però també és

molt habitual que subroguem tre-

balladors". Per fer-ho, "obrim un

procés d'anàlisi per decidir com

reestructurem les funcions de

cadascú per aprofitar al màxim les

capacitats que tenim a l'equip".

"Naturalment, -reconeix David

Rivelles- hi ha casos en els que s'ha

de prescindir de determinades

persones i si aquesta és la conclu-

sió ho fem sense titubejos, però

són moltes menys de les que es

podria pensar. Perquè un treballa-

dor doni el màxim de sí el primer

que hem de fer com a empresa és

escoltar-lo, i assignar-li tasques ade-

quades per a les seves capacitats,

per als seus talents". "És un esforç

per a nosaltres en termes de super-

visió -afegeix-, però surt a compte,

perquè té un retorn en forma de

qualitat en el servei que oferim als

nostres clients". Rivelles reconeix

que "al principi, generem una

certa desconfiança entre els treba-

lladors, perquè pensen que venim

a acomiadar gent, pagar menys,

fer-los treballar més... però no és

així, no som una empresa externa

a l'ús". Emili apunta que "els treba-

lladors que s'impliquen, acaben

treballant en millors condicions i

més motivats, i donant millors

resultats, que és el que tots plegats

volem". �
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TEMPS D’OPORTUNITATS

Cas d’èxit
Gener

META surt 

de la piscina  

L'empresa especialitzada inicialment en 

socorrisme creix un 50% gràcies a la captació 

de nous clients aliens als clubs esportius

Després de consolidar-se

oferint serveis de neteja i

manteniment a grans clubs

esportius, META fa el salt a

empreses de tots els sectors

REINVENCIÓ

La clau del seu èxit és fer

un diagnòstic a mida del

client per racionalitzar 

els procediments, 

incrementar l'eficiència i 

optimitzar els costos 

‘KNOW HOW’

El 2014 META va crear 

TRIZZOO, una nova marca

per penetrar a sectors com 

l'industrial o els serveis

NOVA MARCA

La història de META és una història de diversificació constant.

Primer, dins del seu microsector original: el del socorrisme.

Treballant per a grans clubs de natació, van adonar-se que també

podien gestionar altres necessitats, com la neteja o el manteni-

ment. Ara, amb l'aval que suposa haver assumit aquestes tasques

amb èxit a clubs del renom, l'envergadura -i l'exigència- del CN

Sabadell, el Geieg de Girona o el CN Sant Andreu, ofereixen els

mateixos serveis a empreses de tots els sectors, una nova aposta

de diversificació que ja els ha permès créixer un 50% en els últims

dos anys. 

DANI REVENGA / TARRAGONA

David i Emili Rivelles, germans, van arrencar el projecte de META el 1999 sota el nom de

Tarraco Sport. Van començar la seva activitat de serveis de socorrisme a les platges, des

d'on van passar als clubs de natació "perquè necessitàvem desestacionalitzar l'activitat

de la nostra empresa". Ara el repte és extrapolar la seva capacitat de gestionar serveis

com la neteja i el manteniment d'instal·lacions a empreses de tots els sectors. Tots dos

estan d'acord en els drivers a seguir: diagnòstic, racionalització, supervisió, gestió a mida,

proximitat amb el client, digitalització i autoavaluació. "En una paraula: qualitat", diuen,

un objectiu que es converteix en exigència perquè "quan al client li dones excel·lència, l'a-

costumes a demanar-la sempre, però acceptem el repte". 

PERFIL PROPI 

Foto: Xavi Jurío

El mercado de aplicativos degestión de flotas de transporte nonació ayer. El desarrollo de la tec-nología de comunicaciones (GPS,redes móviles) hizo posible haceya algunos años la aparición deaplicaciones que permitían cono-cer la ubicación de los transportesy, posteriormente, obtener deforma remota todo tipo de datoscomo el estado del motor o el con-sumo de los vehículos. Tratadosen forma de cuadros de mando,estos datos son una poderosaherramienta para planificar mejory optimizar los costes de las flotas.  Aun así, no todas las aplicacio-nes ofrecen el mismo retorno, ase-gura Pablo Mazón, fundador yCEO de Movertis. "La mitad denuestros clientes viene de la com-petencia porque nuestra platafor-

ma y forma de trabajar se adaptacompletamente a lo que necesitael cliente, y eso marca la diferen-cia, porque ahí cada uno sí sacamucho más rendimiento a lainformación que obtiene", afirma.Nacida en 2007, la empresa haacumulado una gran experienciaen el desarrollo de soluciones aclientes, actualmente más de unmillar en España, y prepara eldesembarco en el mercado portu-gués este mismo año.Si se toman medidas, a partir delos informes de Movertis es posi-ble ahorrar un 5% del combusti-

ble solo actuando sobre el ralentí,o entre el 5 y el 10% sobre el esti-lo de conducción, explica Mazón.

En empresas que facturan más de3.000 euros al mes por vehículosolo en combustible el ahorro esconsiderable. "Pero tambiéngeneramos beneficios indirectos,como mejoras de productividad.Podemos saber en todo momentodónde y qué uso se está dando alos transportes, y también pode-mos optimizar las rutas valorandovarios parámetros", afirma. La clave en este contexto es lafuncionalidad del aplicativo. "Unavez configurada, nuestra platafor-ma es rápida, fácil de utilizar eintuitiva. Los informes que se

generan a partir de los datos sepueden leer en tres segundos, yeso permite tomar decisiones deforma muy ágil", explica Mazón.El espectacular crecimiento delnegocio de Movertis en los últi-mos años (un 250% en los tresúltimos ejercicios) se debe a la uti-lidad que dan los clientes al apli-cativo. El aumento de clientes haconllevado también una amplia-ción de plantilla de forma conti-nuada. 
Otro factor fundamental en elcrecimiento de la empresa es laapuesta por la calidad en el servi-cio de soporte al cliente. "Otrasempresas ponen en manos del dis-tribuidor el servicio al cliente y amenudo este tipo de apoyo nofunciona, porque estos gastos noestán previstos. Nosotros presta-mos el soporte al cliente directa-mente. Cada asesor técnico llevauna cartera de empresas y sabeexactamente cómo dar soporte acada cliente en cuento hay queresolver cualquier gestión. Somosuna empresa con estructura y laformación adecuada para darsoluciones rápidas y resolutivas.Queremos ser una inversión paranuestros clientes, no un coste",explica. El soporte se presta deforma telemática y en tiempo real,des de las oficinas de Movertis.Actualmente, y para mejorar aúnmás sus servicios, la empresa estádesarrollando una serie de nuevasfuncionalidades que permitirándar mayor efectividad a la comu-nicación entre coordinadores deflota y los conductores. �
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El futuro se mueve con Movertis

La globalización de la logística, laescalada de los precios del com-bustible y la penetración cada vezmayor del comercio on-line impo-nen nuevas reglas a las empre-sas de transporte terrestre, queadoptan nuevas tecnologías paraser más eficientes y competiti-vas. Tras nueve años en continuodesarrollo, la plataforma de ges-tión de flotas Movertis se ha posi-cionado como referente en elmercado. Frente a las solucionesestándar de competencia demucho mayor tamaño, Movertisha abierto brecha en una apues-ta por la adaptabilidad y el sopor-te al cliente. 
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El aplicativo de control de flotas abre brecha en el mercado apostando 

por la adaptabilidad y la calidad del servicio postventa

Pablo Mazón es el CEO de Movertis. 

PABLO MAZÓNCEO de Movertis. 
"Nuestra plataforma yforma de trabajar se adaptancompletamente a lo quenecesita el cliente, y esomarca la diferencia" 

·LA FRASE·


