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Bon any, bons
negocis

Benvolguts amics i amigues,

Encetem any nou, un any 2018 que promet. Sembla qiie el mercat es torna a
moure, la demanda ha crescut, fot [ que encara ens queda molt cami per reco-
rrer. La feina ben feta i els negocis ben fets, segur que ens encaminaran cap da
una optima recuperacio en ! 'ambit empresarial [ economic.

Deixem enrere un 2017 complicat politicament, amb molt moviment empresa-
rial que, esperem es consolidi i sigui estable aguest nou any.

Des de !'Associacio d'Empresaris i Emprenedors de Girona volem fer balang.
Un balang molt positiu pel que fa a la nova incorporacio d’empreses a entitat,
el que fa que encara agafem mes forca i confianga per tivar endavant els nostres
proposits. Ja som més de 430 empreses connectades a la nostra xarxa, moltes
grdcies a tots i a totes!

A més, hem seguit fent els ja consolidats Business Lunch, una nova edicio del
Salo de | ' Emprenedoria, el sopar de gala amb els premis que s entreguen, el so-
pari {i6 de Nadal, i els diferents esdeveniments i activitats que solem organitzar.
Esperem que sigui un bon any per a tots i totes, des de 'AEEG seguirem fre-
ballant amb ['objectiu d 'oferir-vos totes les nostres prestacions i seguirem cen-

trant esforgos a crear sinergies empresarials.

Bon any a tothom i bons negocis!
Atentament,

Nuria Carreras i Bertinetti
Presidenta AEEG

i

Identitat .-

de marca

S

| EMPRESARIALGIRONA




00 .,
o global

. ’t : aNcio, super é tractaments, controls analitics,
a ’m’r 4 o 6, avaluacio, formacio i correccit
ass,essorla ambiental | alimentaria e : k.
- . q . Sanitat ambiental
Control de plagues
Prevencié i control de la legionel-la
Neteges i desinfeccions
Control i manteniment de piscines
Control d'aiglies potables i aiglies residuals
Plans de mostreig

Sanitat allmentarla

Diagnosis, auditories | inspe
Implantacions: pre-requisits,
BCR, IFS, ISO 22000
Disseny | execucio pl

| Vetllemn per la teva tranguil-litat,
la qualitat clels productes i serveis

i la salut dels teus clients. S :
altimirassessoria.com

Tel 93 765 52 53

Equip Altimir

.

FORMACIO CONSCIENT

Formacio que transforma persones, professionals que
transformen empreses i empreses gue transformen el mon.

® 9

SALUTI GUALITAT
BENESTAR I MILLORA

D O

GESTIO
D'EQUIPS

COMUNICACIO

DIAGNOSI DE NECESSITATS FORMATIVES

CALCUL DEL CREDIT FORMATIU

DISSENY | APLICACIO DEL PLA DE FORMACIO
-
AVALUACIO DE L'EXECUCIO | L'EFICACIA

WWW.ALTIMIRFORMACIO.CAT

¢ alt:m:r
. formacié
(1)

Accié Formativa Integral

Inscripcions | informacié a: formacio@altimir.com, 972 18 32 04 o 618 368 604
Parc Cientific | Tecnolbgic de la UdG. Edificl Giroemprén (ala A, despatx A, 1213%)
C/ Pic de Peguera 11, 17003 Girona

- _—




Creix l'interes de les empreses gironines pel mercat africa

Africa és encara una gran desconeguda per a les empreses
gironines. No obstant aixd, en els darrers mesos linterés

per aquest mercat ha crescut de forma important. Aixi ho r‘
constaten les dades de certificats de comerg internacional /

expedits per la Cambra de Comerg de Girona I'any 2017.
Aquests certificats son necessaris per exportar fora de la
UE o a aquells paisos que no tenen conveni bilateral amb
Espanya.

| quins productes “made in Girona" s'exporten a I'Africa?
Doncs sobretot maguinaria i productes farmacéutics. La
potent industria camia ho té complicat per vendre en aguests
mercats per diferents circumstancies: en ser paisos de
majoria musulmana no consumeixen derivats del porc, a
meés els aranzels per aquests productes son molt elevats.
Pel que fa als mercats de desti, tot i que els paisos del
Magreb continuen sent els principals clients de les empreses
gironines, destaca l'aposta de les empreses de Girona per
paisos com Sud-africa, Mogambic, Costa d'lvori o el Senegal.
Per donar resposta a aquest interés creixent per aguests
mercats, la Cambra de Girona ha organitzat una missio
empresarial a Sud-africa i Mogambic en el primer trimestre
de 2018.

< )

El comerg exterior gironi no sembla haver patit els efectes
d'un any convuls politicament. Les exportacions gironins
tancaran el 2017 amb un nou récord historic, essent Europa,
el desti de més del 70% del total de productes exportats des
de la demarcacio.

Pel que fa a les exportacions fora de la UE, el creixement
s'acosta al 10% anual atenent a I'evolucic dels cerdtificats
de la Cambra de Comerg. Les companyies del sector cami
son les que més utilitzen aquests documents, sobretot per
vendre els seus productes ala Xina, Corea del Sud, el Japo
i els Estats Units. Altres mercats del sud-est asiatic com
Malaisia o Singapur, també destaquen per la seva evoluciéd
en els darrers mesos.

SElATL A J IR TR

Avda. 5anta Eugéni 0 2n 17001 Girona
Tel. 8720 Fax 972 222 895
advocats@statusjuridic.com www.statusjuridic.com
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Victor Kippers omple el Palau Firal de Sant Antoni
amb la motivacio i I'entusiasme com a bandera

Perqué davant la mateixa situacio hi ha persones que perden lail-lusio i la mo-
tivacié i d'alires que la mantenen’ La clau esta en I'actitud davant les coses, un
factor que cada persona pot controlar i que no depén de I'entorn. Aguesta és
una de les afirmacions que va fer ahir Victor Klppers al Palau Firal davant d'un
auditori de més de 800 persones. El coach, professor i escriptor Kiippers va
exposar durant més d'una hora les claus per viure amb entusiasme, relativitzant
els problemes, i injectant una bona dosi de motivacio per afrontar el dia a dia
laboral i personal amb optimisme.

“La conferéncia de Victor Kuppers “Vivir con entusiasmo”
va omplir el Palau Firal de Sant Antoni
amb més de 800 persones”

Per Kippers vivim en una societat “mustia”, malalta, que accepta amb normalitat
gue les persones visquin desanimades, que troba normal viure només esperant
moments com el divendres per tenir il-lusié com si la resta del temps no s'ha-
gués de viure. En la proposta de motivacio de Kippers el factor actitud és el
mes rellevant. Tothom pot tenir una bona formacio i tenir habilitats per la feina,
perd el que realment fa que una persona sigui gran i deixi de ser mediocre és
la seva actitud. Aixi, formacio i habilitats sumen, pero l'actitud és un factor que
multiplica.

La conferéncia de Victor Klippers “Vivir con entusiasmo” va omplir el Palau Firal
de Sant Antoni amb més de 800 persones, el limit que es va posar des de lorga-
nitzacid i que va obligar a tancar les inscripcions una setmana abans. Aquesta
conferéncia formava part de les activitats organitzades per I'Area de Promoci
Econdmica de I'Ajuntament de Calonge i Sant Antoni encarades a formar i moti-
var I'esperit emprenedor al municipi.

EMPRESARIALGIRONA | 7
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Spinta Bikes, mobilitat electrica amb segell gironi

Spinta Bikes, creada a partir de la unié d'un emprenedor gironi i d'un soci inversor, és el
resultat d'un projecte que es va comengar agestar arafaun any. Amb seu a Cassadela
Selva (Girones) i el centre de muntatge a Manlleu (Osona), algunes parts de la bicicleta,
com el xassis, es fabriquen a I'Asia. A Catalunya, les peces s'ensamblen i s'hi afegeixen
els frens hidraulics i la bateria.

La venda es fa integrament per Internet amb I'objectiu d'eliminar intermediaris i reduir
els costos, tot i que els seus productes es poden trobar en algunes botigues fisiques
pergué el client final les pugui provar.

De moment tenen dos models al mercat, un de disseny més classic i un altre més
avantguardista. Tenen una autonomia d’'uns 50 quilometres, pesen entre 12 i 16
quilos i valen 1.375 euros. En un primer moment, els impulsors del projecte d'Spinta
Bikes van intentar arrencar amb una alianga amb Ossa (I'antic fabricant de motos de
trial), que no va prosperar.

N4

VILNIdS

Ja en solitari, aguest 2018 preveuen, assolir un milié d’euros de facturacio, sobretot
en vendes al mercat espanyol, fot i que ja tenen el punt de mira els mercats britanic i
alemany.

Frit Ravich anuncia noves inversions a Macanet

8

En un sector tan competitiu com el de les patates fregides
i els snacks, hi ha una empresa gironina que es tuteja amb
les grans multinacionals del sector. Es tracta de Frit Ravich,
gue segueix creixent i invertint a les seves instal-lacions de
Maganet de la Selva. Cada setmana Frit Ravich produeix
28 tones de patates fregides casolanes, 36 tones
de patates industrials, 225 tones de fruits secs i 24
tones d'snacks. Compta amb un cataleg format per 800
referéncies propies, a les que s'afegeixen la distribucio de
3.000 referencies més d'altres productes.

“Frit Ravich dona feina a mil treballadors, preveu
creixements anuals de vendes d’entre el 5% iel 10%"”

Per fer arribar tots aquests productes a milers de punts
de distribucio cada setmana, la logistica és un factor clau
i critic per a la companyia. La construccié d'un magatzem
totalment automatitzat ha concentrat els esforgos inversors
de Frit Ravich en els darrers anys, que per al 2018 preveu

| EMPRESARIALGIRONA

invertir en la part productiva: destinara 4 milions d’euros
a una sala de fregidores que permetra ampliar fins a
un 20% la capacitat productiva de la planta. El pla
estratégic de la companyia gironina, que dona feina a mil
treballadors, preveu creixements anuals de vendes d'enfre
el 5% i el 10%, per acabar superant els 300 milions d'euros
de facturacié I'any 2020.
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REPORTATGE

Identitat de marca

Com el public objectiu pot reconéixer la teva marca

Anem a jugar! Sabries identificar aquestes marques?

7 \ /
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Ql.li etS? Sabries respondre a aquesta pregunta? Si és que si, sequrament ja tens molt de guanyat perd, els
teus clients potencials o ‘leads’ saben identificar-te? Diferenciar-te de la competéncia? Ells saben definir-te?

La identitat defineix qui és realment una marca i com la percep el seu plblic objectiu: son aquells atributs i elements iden-
tificables que la composen. El com son percebuts i interpretats per les persones que entren en contacte amb ella, és a dir,
la identitat és I'esséncia de la marca.

Desenvolupar una identitat de marca solida és essencial per a destacar de la competéncia, per a desmarcar-se i crear
una imatge propia que ens defineixi.

La personalitat de marca i laimatge de marca formen la identitat de marca. La personalitat és el conjunt de caracteristi-
gues que s'han escollit per a lamarca: qui és la marca, com aguesta es veu a si mateixa i com vol que la vegin els demés;
la imatge és lamanera en qué les persones que hi entrin en contacte veuran la marca, és a dir, com es desenvolupa en la
ment de les persones, la percepcié que genera, com es relaciona amb I'entom i el public objectiu. La imatge és la inter-
pretacio publica de la personalitat de la marca.

10 | EMPRESARIALGIRONA




Quins elements hem de tenir en compte a I'hora de definir la nostra identitat?
Missié

Aquesta ha de definir el proposit de la teva empresa; ha de ser simple i directa, que motivi als teus clients i també al teu
equip de treball.

Visio

Com perceps el futur? Fins on vols arribar? La resposta a aquestes giiestions definira la teva visio. Contemplar les teves
aspiracions i la forma d'arribar als teus objectius et pot ajudar en aquest punt.

Esséncia

L'esséncia de |la teva marca ha de tenir personalitat propia. Aquesta ha d'expressar emocions als clients, que ells puguin
percebre qué significa la teva marca, que senten a l'interactuar amb ella.

Objectius

Els objectius determinaran qué representa la teva marca. Uns objectius ben definits t'ajudaran en la teva missio i a defi-
nir com vols que la teva audiéncia et descrigui o et defineixi.

Proposta de valor
Qué aporta el teu producte? Quins beneficis obtenen els teus clients a I'adquirir els teus serveis? La proposta de valor
ha de ser clara i que defineixi qué aporta a aquell que I'adquireix. A més, t'ajudara a destacar de la competéncia i trans-
metre confianga, demostrant que la teva marca compleix amb les promeses.
Emocions
Les emocions t'apropen al public objectiu, tenen una gran capacitat de persuasio. A través d'elles pots ‘enganxar’ als
teus clients, si per exemple la marca compta amb una historia, hi haura gent que s'hi pugui sentir identificada i empatitzi
amb ella.
PersonalitatUn element que reflecteix la forma de comunicar de la teva marca.

Simplicitat

Una identitat simple fara gue s'entengui facilment, que el teu public objectiu no es confongui i entengui bé tot els punts
anteriors també aportara confianga i una percepcio positiva.

Piblic objectiu

Es fonamental conéixer el teu public o possibles dlients potencials: saber els seus gustos, comportament o necessitats,
o bé saber a qui ens dirigim, ajudara a definir la teva identitat de marca d'una manera clara i concisa.

Cohesio

Tots aguests elements han de tenir coheréncia i han d’estar cohesionats. Un missatge clar i directe fara que els clients
confiin en la marca.
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La historia de la marca: storytelling

Alguns especialistes del marqueting afirmen que les persones no compren productes, sin6 les histories que aquests
representen; i que no es compren marques sino els mites que aquestes representen.

Parlem d'aquelles marques que associen el seu producte a arquetips, relats que es relacionen amb un tipus de persona
determinada. Es tracta d'una manera d'apropar-se als clients i que aquests s’identifiquin amb el producte, anem a
posar uns exemples... Tres firmes de moda reconegudes intemacionalment:

Aguestes tres marques exemplifiqguen perfectament aquesta vessant del marqueting. Una imatge que reconeix tothom
associada a una historia a partir d’arquetips: tres perfums d'alta qualitat associats a tres arquetips de dona.

Un altre exemple d'identitat de marca podria ser Dove. Han estat capagos de que tothom pugui reconéixer la seva imatge
i, a més, que s'associi el seu producte a la dona natural a través d'una campanya per promoure la bellesa natural.

new Dove Firming.
As tested on real curves.

] /)ove\ Dove

Firming
Loty

Dove
Firming Range




O un clar exemple que ens ocupa la portada d'aquesta revista: Coca Cola. Segurament només veure aquesta edicio
impresa t'ha vingut al cap la marca, perqué aquesta ha estat capag de crear histories al seu voltant i ha estat capag de
que tothom la reconegui encara que s’elimini alguna part del seu logotip, o bé només amb la seva tipografia posi el que
posi el text.

Imatge corporativa

Tot aixd ens porta a parlar de la imatge corporativa, alld que ens transmet filosofia, cultura, personalitat, és a dir, la
identitat de |'organitzacio. Definir la identitat visual de 'empresa amb la finalitat de transmetre valors, sensacions, emo-
cions... Qué inclou aquesta imatge? El nom, el logotip, l'isotip, el color, fots els elements visuals que fan que s'identifiqui
la marca.

Elaborar un manual d’identitat corporativa ens ajudara a definir aguesta imatge de marca, a més de comptar amb una
estratégia solida i una guia per a aplicacions de la marca. En aquest document s'hi presenten un conjunt de normes que
unifiquen criteris i normalitzen la manipulacio de la imatge grafica i corporativa de I'empresa.

Els continguts d'aquest manual se solen dividir en dos grups:

1. Normes basiques de construccio i desenvolupament de |a identitat corporativa: marge del qué disposa el logotip per
evitar que se solapi amb altres elements, variacio de colors segons el fons utilitzat, mides minimes...

2. Aplicacio del logotip en diferents ambits de la comunicacié: papereria, factures, albarans, cartells, targetes de visita,
uniformes, vehicles...

En definitiva, definir una identitat a I'empresa fara que es reforci la nostra imatge, a part de fer que tothom la pugui re-
coneixer, permetra donar valor a la marca, credibilitat i solidesa. Els valors i els objectius han d'estar ben definits per
tal de donar seguretat al nostre public objectiu, si una marca té clar qui &s i on es vol dirigir tindra una identitat marcada i
la podra projectar amb éxit.

*L'aparicio de les marques i la seva respectiva imatge s esta utitzant dnicament amb finalitats
informatives i de referéncia. En cap cas s'utilitzen per a fing comercials ni publicitaris.

Gloria Campos Lloret
Editora

EMPRESARIALGIRONA | 13
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It's the economy, stupid!!

Gracias a esta famosa frase ocurrencia de James Carville,
estratega de la campana electoral de Bill Clinton le permi-
tic a éste, entre otras cosas, vencer en las elecciones a
Presidente de los Estados Unidos del ario 1992 frente a
un imbatible George Bush (padre), cuya popularidad gra-
cias a su politica exterior habia alcanzado un % muy alto.

Pero mi interés en este articulo es extrapolarlo al tema
gue me ocupa, la formacion.

Hace unos aiios recuerdo que fui a ver a un empresario
con una tienda de ropa de cama. Al hombre no le iba bien
y tenia puesto el manido cartel de “liquidacion por cierre”.
Yo le ofreci un curso de escaparatismo y uno de ven-
tas (los dos presenciales), pero el tipo estaba cerrado en
banda y no, dijo que no, que la formacidn le parecia una
pérdida de tiempo. El hombre a los tres meses cerrd.

“Reyes actualmente ha multiplicado

su clientela, ha contratado a dos tra-

bajadoras mas y a Sonia (la trabaja-

dora “enamorada de la formacion”™)
le ha subido el sueldo.”

En otra visita fui a ver a una peluqueria pequera, esparta-
na, con una trabajadora, pero por parte de la propietaria
la ilusion era inmensa!l La mujer era realista, no tenia
mucha clientela, “pero esto lo saco yo adelante”, me dijo,
“‘déjame que te eche una mano”, le dije. Por aquel enton-
ces teniamos organizado un curso de peluqueria nupcial
y Reyes, la propietaria accedid a que su trabajadora
hiciera el curso, curso que la trabajadora, ya lo creo,
aprovechd muy bien y a la propietaria también le sirvio.
Posteriormente organizamos otro curso de peluqueria al
que la trabajadora de Reyes, por supuesto, se apunté y
asi consecutivamente. Reyes actualmente ha multiplica-
do su clientela, ha contratado a dos trabajadoras mas y a
Sonia (la trabajadora “enamorada de la formacién”) le ha
subido el sueldo.

Puedo contar mas ejemplos, pero me quiero centrar en
uno. Se trata de un restaurante que se quedd anquilosa-
do, el aspecto era triste y el duefio con las ojeras que
tenia debia pasarlo muy mal porgue el negocio iba asi,
mal. Dos frabajadores tenia Alfonso; le propusimos hacer
un curso de tapas para uno de sus trabajadores. Alfonso
acepto a reganadientes, pero cuando vié a Luis (su tra-
bajador, hombre de confianza y alumno) como venia del

| EMPRESARIALGIRONA

curso como iluminado, dijo “aqui pasa algo”; lo que pasa-
ba es que a Luis se le habia ensenado a hacer 30 tapas
diferentes. A partir de aqui, me permiti el lujo de decirle a
Alfonso “Alfonso, haz una lavada de cara al restaurante y
haz caso a Luis con lastapas”. Gracias, entre otras cosas,
a la formacién el restaurante de Alfonso ha dejado de ser
algo infausto y ahora esta ganando dinero.

“Nosotros, con nuestro trabajo, ha-
cemos una pequefia aportacién que
puede servir de mucho.”

Relacionandolo con el titulo de este articulo, en el primer
caso el eslégan de “Es la economia, estupidol!!”, no fun-
ciond. Sin embargo en los dos ultimos si, ;y por qué?,
porqué el empresario, vosotros, queréis ganar dinero y
crear puestos de trabajo. Y nosotros, con nuestro traba-
jo. hacemos una pequefia aportaciéon que puede servir
de mucho.

Un cordial saludo,

Candido Hernandez Cobaleda
Comercial
Wake Up Formacion
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Millorant el rendiment dels negocis
a través del desenvolupament de les persones

La nostra organitzacié és pionera i lider mundial en el camp
del desenvolupament professional | personal des de 1960.
Avui dia, esta present a més de 70 paisos
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La nova llei d'autonoms, un pas
endavant tot i que no massa gran

Des de PIMEC Girona valorem positivament I'aprovacio de
la Llei de Reformes Urgents del Treball Autbnom, ja que in-
trodueix algunes millores significatives com, per exemple,
I'ampliacié de sis mesos a un any del temps en qué les no-
ves altes es puguin beneficiar d'una tarifa plana de 50 eu-
ros al mes a la Seguretat Social. A més, es podra accedir
a aquesta tarifa plana passats dos anys des del tancament
de I'activitat, en comptes de cinc anys com passava ara.

Altres millores importants les trobem en la compatibilitza-
ci6 de les quotes reduides a la Seguretat Social amb la
contractacio de treballadors, de les quals es poden be-
neficiar dones, autébnomes, que es reincorporin a la feina
després de la matemitat. Per als auténoms/es que treballin
en activitats estacionals i, en general, per flexibilitizar les
baixades i les puntes de feina, representa una millora el
fet que es puguin donar d'alta i de baixa fins a tres cops
al llarg d'un any. aixi com que puguin canviar la base de
cotitzacio fins a quatre vegades.

Per a aquelles persones gue desenvolupin la seva activitat
des de casa, es podran deduir fins al 30% de l'electricitat,
l'aigua o internet, a més d'un topall de 26,67 euros/dia en
dietes. En el cas de patir un accident in itinere, aquest tin-
dra la consideraci¢ d'accident laboral. La llei ja és vigent,
tot i que alguns d'aquests punts s'aplicaran a partir de ge-
ner de 2018.

Queden, perg, aspectes a millorar com, per exemple, el fet
que es pugui vincular la cotitzacio a la facturacio o ingres-
sos, o que aquells autbonoms/es que, per facturacié s'ho
poguessin permetre, augmentin el seu rang de cotitzacid.
El 85% d'autonoms cotitza sobre la base minima i aixo
comporta que la mitjana de les pensions sigui un 40% infe-
rior que la dels treballadors en régim general.

Un aspecte col-lateral perd no menys important per als au-
tbnoms/es és la regularitzacio dels terminis de pagament.
Actualment hi ha uns terminis de pagament fixats per llei,
perd aquesta llei no incorpora cap régim sancionador per
a qui no els compleixi. Pensem gue és fonamental gue qui
faci una feina la cobri en uns terminis raonables, cosa que
afecta especialment els autdbnoms, les micro i les petites
empreses.

Des de PIMEC Girona seguirem treballant i fent propostes
enfocades a millorar les condicions d'aguest col-lectiu, tan
important per a la nostra economia.
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Pere Cornella
President PIMEC Girona
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Units per potenciar la mediacio

La Cambra de Comerg de Girona, aixi com les cambres ca-
talanes, durant la seva llarga trajectoria al servei del mon
empresarial tenen una dilatada experiéncia i una bona prac-
tica en la resolucié consensuada de conflictes com el millor
cami per a les empreses per trobar sistemes alternatius al
judicial, aixi ho demostra la trajectoria del Tribunal Arbitral
de Girona, durant els seus 26 anys d'existéncia, integra-
ment gestionat per la Cambra de Girona, amb el suport de
totes les institucions que en sén membres.

Conscient del paper que ha de seguir tenint, la Cambra de
Girona aposta fermament per la mediacio, competéncia que
li ha estat atribuida per la legislacio autondmica i estatal.

Des de la Cambra celebrem el conveni per potenciar la me-
diacid que s'acaba de subscriure entre la Universitat de Gi-
rona (UdG), I'll-lustre Col-legi d' Advocats de Girona (ICAG),
el Col'legi Oficial de Psicologia de Catalunya-Delegacié de
Girona, el Col-legi oficial de Treball Social de Catalunya-De-
legacié de Girona i la Cambra de Comerg de Girona. Cal
destacar que és un cas ineédit a Catalunya per a potenciar
aquesta férmula de resolucio de conflictes. El conveni sor-
geix de la bona experiéncia dels damrers anys en |'organit-
zacio de la jomada anual per potenciar la mediacid. Aquest
any s'ha aprofitat la jornada per portar a terme la signatura
del conveni, que vol ajudar a conéixer el mon de la media-
cio, una metodologia que s'esta implantant i que comenga a
donar molts bons fruits.

Des de la Cambra pensem gue és necessari promoure con-
juntament noves iniciatives adregades a conéixer els motius
pels quals la mediacié, com a sistema de resolucio de con-
flictes, no esta tenint I'éxit esperat. Cal esbrinar els motius
pels quals aquesta formula topa encara amb alguns obsta-
cles i s’han de posar les bases d'un nou sistema més eficag
i eficient anomenat.

El conveni es vol centrar en la investigacié, formacio, pro-
moci¢ i difusid de la cultura de la mediacio i a la realitza-
cio d'un Projecte consistent en establir un diagnostic de la
situacié actual de la mediacié amb ['aportacio de diverses
experiéncies. Cal establir unes linies d'investigacio sobre la
promocia, difusio i formacié de mediadors.

Sera important lafeina d'un grup de treball configurat per les
persones designades a aquest efecte des de les respectives
institucions signants del conveni.

-
Domeénec Espadalé

President de la Cambra de
Comerg de Girona

de Girona



La FOEG en ple creixement

S'acaba el 2017 i seguim creixent i apostant per la innova-
ci6. Ala FOEG ens unim a les empreses en el seu esperit
de millora i superacic constant.

L'evolucié dels nostres projectes i les noves iniciatives
gue emprenem ens ajuden a fer que la xarxa empresarial
gironina a la qual representem sigui cada dia més forta i
més gran. Sabent que cada empresa és especial i té les
seves particularitats, per nosaltres és de vital importancia
conéixer-les personalment una a una.

El balang final d'aquest any és positiu, i aixd ens motiva a
encarar aquest 2018 amb més ganes, més motivacio, nous
projectes i nous serveis gue responguin a les necessitats
dels nostres associats. Es per aixo que hem volgut fer una
especial incidéncia aquest any a l'area de la digitalitzacio i
de la inddstria 4.0 i hem organitzat diferents trobades, com
la de The Valley Digital Business School, la de Via Empre-
sa i una escola d'estiu especifica, perqué siguin cada cop
més les empreses gue assumeixin aquest repte i guanyin
en competitivitat.

La transformacio digital és clau per al futur de les empreses
i la industria 4.0 és una realitat que es va imposant i que
ofereix noves oportunitats de negoci i mercats més grans
amb més facilitats per accedir-hi.

Moltes empreses ja s'han posat al dia i cada cop les co-
marques gironines son més innovadores i competitives.
Prendre consciéncia d'aguesta nova era és el que ens va
portar a centrar I'Escola d'Estiu 2016 en la industria 4.0, i
des d'aquell moment hem continuat treballant per impulsar
el desenvolupament i creixement de I'economia de les co-
marques gironines amb serveis i trobades que han permés
treballar plegats cap a nous reptes.

Perd no ens aturem aqui, a la FOEG seguirem caminant
cap a aquest objectiu comi amb vosaltres i per vosaltres.
La sinergia i la suma de les nostres empreses fara que pu-
guem assumir aquests reptes i afrontar un 2018 amb opti-
misme i amb perspectiva de millora.

Aprofito per desitjar a tothom un bon any!

Ernest Plana ‘ .

President de la FOEG
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Tecalum

Felix Jorba

Director General

/ TECALUM®

V¥ Industrial |

sector industrial.

Tecalum és una empresa ubicada a Tortella, a la Garrotxa, amb més de 100 treballa-
dors, i que la seva proposta de valor és la fabricacio de productes d’alumini per al

Especialistes en productes d’alumini
per al sector industrial

Extrudeixen perfils d'alumini (tenen integrat el procés de I'ex-
trusio) i fabriguen peces d'alumini a partir de diferents opera-
cions de mecanitzat, i també tenen la capacitat i expertisse
per realitzar muntatges i altres operacions de valor afegit
gue reguereixin els seus clients.

Amb els anys, Tecalum s'ha anat especialitzant en una série
de ninxols de mercat, el que va esdevenint un referent en
el seu tipus de productes i serveis; El sector transport - fe-
moviari, equipament comercial, equipament industrial, sector
meédic, eléctric/il-luminacio, energies, i alhora s’ha reforgat la

seva vocacio exportadora armribant a assolir xifres de més del
65% de les vendes fora de I'Estat Espanyol de forma conso-
lidada en els damrers 5 anys.

Aixi doncs, es pot resumir que I'estratégia comercial de Te-
calum és estar en clients també amb vocacié exportadora
(no volen estar en mercats “molt locals”), especialitzar-se en
uns quants sectors d'activitat (no centrar-se en un sol sec-
tor), i on les peces que poden fabricar d'alumini siguin im-
portants pel producte final, perd no el seu principal “driver”
de cost, amb el sentit que es pugui valorar molt més la seva
aportacio de valor. Tot aixd ligat amb un compromis ja des
de la propietat i la direccido amb la innovacio, la gualitat i el
respecte amb el medi ambient.

Tecalum s'especialitza en la fabricacio de perfils d'alumini i la fabricacio de peces d'alumini per ser utilitzades a la industria,
amb alts requisits técnics i estétics. En els darrers anys estan integrant, cada cop més, operacions a la cadena de valor del
producte final del seu client, per tal d'oferir-li un servei més integral, participant en la part de disseny i optimitzacié de les
peces que se'ls demana i derivant-se a ells mateixos les tasques dindustrialitzacio i que ells es puguin centrar més en el seu
core bussines; concepcid/disseny/desenvolupament i comercialitzacio dels seus productes finals.
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En evolucié constant...

L'activitat empresarial es va iniciar I'any 1965, quan quatre
socis creen una empresa per la fabricacié de matrius d'ex-
trusio d'alumini. Uns anys més tard, gracies a I'experiéncia
acumulada, es va comencar a fabricar premses d'extrusio.
Posteriorment, s'instal-len a la Garmrotxa i aborden I'extrusio
de perfils per al sector industrial i els sistemes de tancament
per la construccio. Amb els anys es reordenen i s'agrupen
aquestes diferents activitats en fres empreses. Des de I'any
1989 l'activitat de fabricacio de perfils d'alumini i fabricacio
de peces s'agrupa en la societat Tecalum.

Avui, Tecalum és una societat d'accionariat familiar amb Ila
participacio minoritaria d'un fons de capital risc que els ajuda
en el desenvolupament del procés d'intemacionalitzacio de
I'empresa i el desenvolupament de nous projectes, des d'un
vessant més economic.

El projecte d'internacionalitzacié culmina, fins a la data, en
la implantacio d'una unitat productiva al Canada, que I'any
2016 ja estava operativa, per anar replicant a Nord América
el model de Tecalum que han desenvolupat principalment al
mercat europeu.

Valor afegit al negoci

En un principi la integracid de I'extrusio i diverses tecnolo-
gies de mecanitzat era i segueix essent un dels seus prin-
cipals factors de diferenciacio respecte a la competéncia,
tan extrusors tradicionals com empreses mecanitzadores. A
Tecalum, els clients troben la solucic en un sol proveidor.
En els darrers anys segueixen incorporant operacions en
la seva activitat que cobreixen les necessitats dels clients,

i cada cop sdn més capagos de donar un producte més “pro-
per” al seu producte final.

També podem dir que s'han especialitzat a treballar en séries
petites i mitjanes, millorant aixi la competitivitat en els sectors
on s'estan especialitzant.

Obijectius i projectes de futur

Tecalum vol esdevenir el partner de confianga en el procés
d'industrialitzacié dels seus clients, ser capag de donar el
maxim valor a un preu competitiu, i alhora oferir-los el fet de
tenir un col-laborador que esta al dia de les noves tecnologies
que apareixen al mercat i que puguin ser dtils per fer més com-
petidors els seus praductes

En els darrers anys, clients com Alstom, Wabtec, Thyssen,
Ensto, Simon o Epta, entre molts altres, els han ajudat a des-
envolupar aquesta idea de negodi, i avui dia formen part del
seu panell de proveidors estables.

En el futur immediat estan treballant per consolidar el posicio-
nament i el creixement de la seva participada i filial al Canada,
incrementar la preséncia en algun mercat europeu, (Alemanya
i UK), el procés cap a la Industria 4.0, i estan participant en
alguns projectes dR+D en el camp de la fabricacié additiva
(3D).

EMPRESARIALGIRONA |
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Joves? emprenedors

Moltes vegades es relaciona la paraula emprenedors amb el fet que siguin “joves emprenedors”. No és cert, els emprenedors
no tenen edat. Es pot crear una empresa amb 18 anys o amb 75!

De fet, si mirem la mitjana d'edat dels emprenedors a Catalunya, és d'uns 35-40 anys, i un dels emprenedors amb més empenta
gue conec, té més de 50 anys...

Aqui és on tenim un déficit important respecte a alfres paisos fradicionalment més emprenedors (Estats Units, Israel...). No
tenim emprenedors joves, o els joves (sortits de la Universitat o d'un cicle formatiu) no es plantegen, inicialment, crear una
empresa.

“Una de les raons que sento a dir als joves
de per qué no emprenen, és la falta de recursos.”

Com ho podem potenciar? Com podem fer que els joves vulguin emprendre tot just acabats els seus estudis? Doncs tenim
diferents fronts per atacar:

- Universitatinstituts: Hem de fer que
l'emprenedoria sigui una competéncia
transversal i en TOTES les facultats/cen-
tres!

- Societat: Hem de sensibilizar més la so-

cietat en el que fa referéncia als emprenedors,

que culturalment estigui ben vist emprendre i sobretot no asse-
nyalar com a fracassats ala gent que empren i no s'ensurt...

- Administracio: S'estafent bona feina perd falta incidir una mica
meés en els joves. iFest és un exemple de com es pot sensibilitzar
els joves en I'emprenedoria i la innovacio.

Una de les raons que sento a dir als joves de per qué no empre-
nen, és la falta de recursos. Els programes d'incubacio ajuden a
fer que emprenedors sense recursos, puguin tirar endavant les
seves idees, amb un suport total en totes les arees.

Quim Gudayol \\\\

Director dels vivers d'empreses
Nexes a Forallac i Alta Mar a Calonge
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Sage 50c
Leina de gestid que necessites

Modernitza la teva Pime amb una solucié cloud.

Amb Sage 50c podras controlar totes les dades de |la teva empresa
des de qualsevol lloc i dispositiu.

Amb un disseny Connectivitat
Incrementa
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la productivitat
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Qualitat percebuda, emocié i competitivitat

Davant el mercat globalitzat, generar valors diferenciats permet obtenir una
major competitivitat.

Existeixen factors que afavoreixen la competitivitat, uns tangibles i altres
intangibles o de més dificil quantificacié. L'articulacio de tot ells permetran
presentar productes amb millor acceptacio per part dels mercats.

“La qualitat percebuda d’un producte intangible
afavoreix la decisié de compra i es troba relacionada
amb les emocions generades en els consumidors”

Dintre dels factors més explicits tenim la relacié qualitat/preu en relacic a les
prestacions i funcions demanades afavorides per la productivitat. Un altre
factor és la incorporacio d'innovacions que definiran atributs diferenciadors.
Tots ells sén determinants perd no definitius. Ens fa falta complementar-ho
amb aspectes no quantificables o intangibles que consolidaran empresa i
producte.

La qualitat percebuda d'un producte intangible afavoreix la decisié de compra
i es troba relacionada amb les emocions generades en els consumidors per
la percepcioé articuladad’acord amb les sensacions gue transmet el producte.

“Articular de manera efectiva els diferents factors
enunciats ens permetra ser mes competitius”

A escala intrinseca trobem les solucions estétiques (forma, color, textura i
proporcio), matenals i els seus acabats que potencien la qualitat percebuda,
aixi mateix aspectes relacionats amb la usabilitat i I'adaptacio de la forma a
la funcio.

Al mateix temps existeixen uns factors extrinsecs que potencien també la
gualitat percebuda com son: la identitat d'empresa/marca i la comunicacio
aplicada a diferents mitjans: la promocio, la publicitat, catalegs, solucions de
packaging i els serveis d'atenci6 i assisténcia als clients, sense oblidar les
pagines web i xarxes socials.

Articular de manera efectiva els diferents factors enunciats ens pemmetra ser
més competitius.

Josep Tresserras i Picas
Director del Centre d'Innovacio
i Desenvolupament Conceptual

de Nous Productes
Universitat de Girona
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