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1.
Objectius 

Objectiu general

L’objectiu general de l’estudi és contribuir a

la millora de la competitivitat de les
empreses del sector agroalimentari a través

d’oferir un suport a través d’una oferta de
serveis orientat a la millora de la seva
estratègia i als recursos i les capacitats,
principalment les relatives als recursos

intangibles: informació i coneixement i equip
humà



1.2
Objectius

Objectius directes  

• Obtenir una diagnosi de la situació actual de

les empreses: recursos i capacitats i externa

d’oportunitats i amenaces.

• Identificar el nivell d’alineació de l’estratègia

corporativa, de negoci i funcionals de les

empreses amb les tendències de l’entorn PESTEL

• Identificar el nivell i capacitat actuals de

resposta de les empreses als factors de

competitivitat: internacionalització, innovació,

gestió dels recursos intangibles i TIC’s.



1.3
Objectius

Objectius indirectes  

• Oferir nous models de direcció estratègica i

gestió per aprofitar les oportunitats.

• Promoure polítiques organitzatives que permetin

una major racionalització dels recursos

tangibles i intangibles i de millora del capital

competencial de l’equip humà.

• Potenciar noves estructures organitzatives

basades en el treball en xarxa: l’Empresa xarxa.

• Afavorir la coordinació i dinamització de les

relacions entre els agents econòmics través

de la col·laboració publico-privada.
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Revolució 
tecnològica 90’

Irrupció de les 
TIC’s Economia del 

coneixement

Sectors intensius en 
informació i 
coneixent 

Noves activitats     
i ocupacions

Nous perfils 
professionals 

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Sectors i activitats emergents

TIC’S

MEDI AMBIENT

SERVEIS A LES PERSONES i EMPRESES

OCI I CULTURA 

R+D+I

SECTORS TRADICIONALS QUE INCORPORIN 
ELEMENTS DE LA RESTA

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Nous hàbits del/de la consumidor: 
Les 4D del món blau

Font: Ricarte, G (2015). 

Qüestionen 
els 

productes 
(obsolescènci

a 
programada)

Desenvolupament 
de l’economia 
sostenible i social
Societat més 
solidària i 
igualitària

Exigeixen el 
lideratge de 

les empreses 
sobre la 

sostenibilitat

Interrogant 
a les 

empreses 
sobre el seu 

rol a la 
societat

Desenvolupament 
del model 

d’empresa 
responsable i 

sostenible 

Desconfiança
del crèdit

Modificació 
actitud 

bàsica sobre 
consum i 
estalvi

Desenvolupament de 
valors post-
materialistes
Autodesenvolupament i 
participació social

Consideren 
insostenible
el ritme de 
consum  

Modificació 
percepció 

classe social 
i sentit 

desigualtat

Desenvolupament 
del Màrqueting 

blau
Consumidor-

ciutadà i marquet. 
baixa intensitat

Afecció amplia 
de la crisi

Consideren les 
empreses tenen 
la RSC com una 

operació de 
cosmètica

Qüestionen la 
transparència i 
la comunicació 

de les marques

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Nous factors de competitivitat

• Canal distribució, input, output, comunicació i promoció, 
formes de treball, etc.

Tecnologies de la Informació i la Comunicació

•Diferenciació, millora de la qualitat, nous productes, serveis, 
millora funcionament àrees operatives, etc.

Recerca, desenvolupament i innovació

•Nous mercats, major difusió, informació i coneixement,  
sinèrgies entre empreses, proveïdors, etc. 

Internacionalització

•Noves activitats, nous lloc de treball, nous perfils professionals i 
noves competències clau  

Desenvolupament competencial 

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Els recursos més estratègics 

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Les competències professionals

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Què són les competències 
professionals?

CONEIXEMENTS SABER

HABILITATS 
APTITUDS

ACTITUDS

SABER 
FER

VOLER

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Competències 
tècniques 

Conceptes i 
tècniques

Competències 
bàsiques

Prerequisits 
socioculturals 

Competències 
transversals

Habilitats, aptituds i 
actituds 

Quin tipus de competències hem de tenir 
en compte?

Font: Colomer, M.; Palacín, I.; Rubio, F.; (Barcelona. 2008). Claus Tutorials

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Les competències transversals clau

Treball en 
equip i 

lideratge
COMPETÈNCIES DE 
RELACIÓ

Responsabilitat
Adaptabilitat
Gestió de les 

emocions i de 
l'estrès

Negociació
Organització i 
Planificació 
estratègica

Creativitat-
innovació
Iniciativa-
autonomia

COMPETÈNCIES 
D’ AFRONTAMENT

Relació 
interpersonal
Comunicació

Autoconeixe-
ment
Visió 

estratègica

COMPETÈNCIES 
D’IDENTIFICACIÓ

Disposició a 
l’aprenentatge

Situació 
context

Pensament 
analític  i crític

2. METODOLOGIA: Marc de referència



Models per aprofitar les oportunitats

Font: Zaragoza Domingo, M (2014)

2. METODOLOGIA: Marc de referència



El contingut d’aquests  materials  elaborats per Cresàlida, Creixement i Consolidació Empresarial, S.L està sota la llicència 
de Creative Commons Attribution 3.0.

El model de gestió de l’equip humà en clau 
de competències

<<

POLÍTICA

DE

L’EQUIP 
HUMÀ

Com 
identifiquem el 

talent?

Selecció per 
competències

Com avaluem 
l’acompliment?

Avaluació 
competencial

Com retribuïm  l’ 
equip humà?

Factors 
motivacionals i 
competencials

Quin equip 
humà 

necessitem? 

Definició de perfils 
professionales

Com 
desenvolupem el 

talent?

Plans de millora 
competencial

Cultura 
Corporativa

Entorn Intel·ligent

2. METODOLOGIA: Marc de referència



2.2
Metodologia 

Mètode d’anàlisi

El mètode d’anàlisi utilitzat ha estat el
sistema de Triangulació que contempla les 3
activitats següents:

ACTIVITAT Mostra
Entrevistes en 
profunditat

14

Qüestionaris (on-
line)

36 (26 
completes)

Grups focals 1 (7 
empresaris/es)
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• El 84% Política de Qualitat
• El 80% Política d’RSC medi ambient
• El 67% Política Financera
• El 50% Política Comercial
• El 44% Política de l’Equip Humà
• El 44% Política Tecnològica
• El 44% Política RSC Social
• El 33% Política Innovació 

Poca definició de polítiques clau de 
competitivitat (Innovació, TIC, 
RRHH i Internacionalització)   

SITUACIÓ DE L’ESTRATÈGIA: Polítiques

2. SITUACIÓ DE LES EMPRESES

Innovacions

Propostes 
valor al mercat

Valoració 
clientela

Treball en 
xarxa

Com més definides 
les polítiques...

...més competitius!



• El 34% en comunicació i publicitat
• El 27% en processos de fabricació
• El 23% en sistemes i canals de 

comercialització 
• El 23% en gestió de l’equip humà
• Un 19% en model de direcció i 

gestió

S’innova principalment en 
nous productes i serveis (38%)

Política d’innovació:

Com més definida
la política 
d’innovació...

• El 31% còpia d’altres idees
• El 14% de persones de l’empresa 

dedicades
• El 14% de la clientela
• El 7% de la resta de l’equip
• El 3% de col·laboradors externs

La principal font d’innovació és 
per part del propietari/a

Treball en 
xarxa

Impacte 
positiu en el 
medi ambient

Especialització 
funcions 
comercialització 
i distribució

Canals de 
distribució

Major abast 
geogràfic de 
mercat

...més competitius!



• El 93% mesures medi ambient de caràcter 
legal

• El 63% accions i mesures voluntàries
• El 61% vetllen per la igualtat d’oportunitats
• El 13% fa accions amb col·lectius d’exclusió 

social

La política en RSC es limita a mesures 
d’obligat compliment

Com més definida la 
política d’RRHH...

...més competitius!

Política d’RSC:
Una minoria coneix el 

concepte RSC

El concepte ecològic, natural i 
artesà és un factor diferencial 

però hi ha una disparitat de 
visions i marca la relació amb 

empreses grans

Sistemes 
per 
innovar

Canals de 
distribució

Major 
abast 
geogràfic 
de mercat



• Un 63% compta amb la participació de tot 
l’equip humà en la presa de decisions 
estratègiques 

• El 58% tenen els perfils professionals 
definits

• El 17% té sistemes per avaluar 
l’acompliment de les funcions dels/de les 
treballadors/es

• El 8% té sistemes de retribució del treball 
diferents al sou

L’equip participa en les decisions 
estratègiques però la gestió per 
competències no està implementada

Com més definida
la política...

...més competitius!

Política de l’equip humà:
Moltes de les empreses 

entrevistades confirmen la 
necessitat de rebre formació 

en quant a direcció estratègica 
i competències directives per 
millorar les seves funcions de 

direcció.

Polítiques de 
qualitat, 
innovació, 
RSC, etc.

Impacte positiu 
en el medi 
ambient

Especialització 
funcions 
comercialització 
i distribució

Polítiques 
d’equip humà i 
plans de 
millora 
competencial a 
mig/llarg 
termini



• El 55% desconeix què és un pla 
estratègic

• El 73% dels equips directius els manquen 
coneixements per formular-lo

• Només un 18% dels directius que saben 
què és un pla estratègic n’han formulat 
un alguna vegada.

Absència de plans estratègics corporatius 
i competitius a mig o llarg termini

SITUACIÓ DE L’ESTRATEGIA: 
Formulació i seguiment

3. SITUACIÓ DE LES EMPRESES

El 14% de les empreses desconeixen l’ 
evolució que tindran. Cap empresa 

preveu una disminució dels beneficis i un 
4,5% anticipa el tancament.

• El 41% preveu incrementar els preus
• El 33% augmentar costos salarials
• El 90% preveuen fabricar altres 

variants de productes
• El 81 % fabricar-ne de nous
• agroalimentaris
• El 41% preveuen un increment de 

beneficis inferior al 25%
• El 27% preveu mantenir-los
• El 14% preveu un augment de més 

del 50%. 

Es preveu augmentar la clientela (95%)  
i  incrementar els ingressos (84%)



Com més definit el pla estratègic, més ...

...i per tant més competitius!

Sol·licitud de serveis 
externs de formació, 
assessorament o altres 
tipus de suport

Àmbits o activitats 
identificades d’ un suport 
d'externalització de 
determinades funcions o 
tasques en els propers anys

Factors clau identificats a 
millorar l'empresa per ser 
més competitiva



• 68% la cooperació amb altres empreses 
i organització

• 65% els coneixements, les habilitats i 
aptituds de l'equip humà

Es vol ampliar l’abast geogràfic del 
mercat (95%) i incorporar les TIC’s 
(85%)

Factors de competitivitat:

• El 68% la capacitat de producció (p.ex. 
per evitar colls d'ampolla).

• 22% els sistemes de qualitat
• 26% el clima laboral 
• 28% el compliment del termini de 

lliurament dels productes 
• 35% model de negoci

Es vol millorar el seguiment del 
grau de satisfacció de la clientela 
(78%) i els canals i mitjans de 
comercialització (75%) 

Les empreses reconeixen que les 
TIC és un factor clau per a la 

competitivitat però hi ha un baix 
nivell d’implementació en els canals 
de distribució, de comunicació i de 
gestió . Un 63% afirma que l’equip 

humà necessita millorar les 
competències digitals. 



Factors de competitivitat:

La principal barrera externa és la manca de suport públic  o 
les polítiques restrictives (72%) 

• 45% l’estructura de costos del sector
• 40% Els canvis de les tendències i hàbits consumidors/es
• 39% El desconeixement del mercat de les propostes de valor de 

l’empresa

Les que més:

• 22% els sistemes de qualitat
• 26% el clima laboral 
• 28% el compliment del termini de lliurament dels productes 
• 35% model de negoci

Els que menys:



• El 48% en altres localitats fora del 
Berguedà

• El 10% fora de Catalunya
• El 15% a altres països

En general, operen en el mercat 
local (69%)

Com més abast 
geogràfic...

...més competitius!

Mercat en el que operen:

Tipus 
d’innovacions

Aliances, convenis, de 
col·laboració i treball en 
xarxa amb empreses, sector 
públic, etc.



• 100% el tracte rebut
• 100% la informació facilitada sobre els 

productes
• 95% la qualitat del producte ¡
• 95% la rapidesa del lliurament 
• 95% el producte de proximitat
• 84% el servei personalitat en tot el 

procés de compra i en la post-venda
• 80% la proximitat geogràfica ¡
• 80% la innovació del producte 
• 78% el servei a domicili
• 75% el disseny incorporat en el 

producte

La clientela té uns nivell de 
valoració elevats en molts factors

• El 79% apostar per la sostenibilitat.
• Un 44% amb les tecnologies utilitzades
• Un 6% competint des del baix cost.

Les principals propostes de valor 
són generar experiències i la 
informació i coneixement del 
producte

Com més...

...més competitius!

Accions per millorar 
les competències 
professionals en els 
darrers 5 anys

Anticipen més 
inversions en els 
propers 3 anys

Propostes de valor:



• El 52% altres comerços minoristes 
especialitzats amb multi producte

• El 52 % pròpia botiga
• El 3% venda de subproductes a fabricants 

d’altres sectors
• El 7% els centres comercials
• El 10% la web d’altres empreses
• El 10 % els mercats centrals majoristes

El canal més utilitzat és el comerç 
minorista especialitzat en alimentació 
(60%) 

Com més...

...més competitius!

Màrqueting Mix:
La majoria d’ empreses tenen un 

nombre limitat de línies de 
productes  (1, 2, o com a màxim 

3),  

La majoria estan especialitzats en 
un producte

Abast 
geogràfic 
del mercat

Innovacions 
a l’empresa

Aliances, 
convenis de 
col·laboraci
ó i treball 
en xarxa

També s’evidencia que 
existeix una relació estreta 

entre el sector 
agroalimentari i el turisme 

rural, anomenat agroturisme



Estrategia operativa o funcional:

El 73% no té definits els Plans operatius per l’àrea de producció, el 60% 
ni comercial i el 90% ni els de la resta d’àrees.

• Un 14% hi tenen treballadors/es i el 89% els propietaris realitzen funcions 
comercials. 

• El 62% consideren que calen millores
• Un 58% creu que han de millorar l’àrea de màrqueting

Àrea Comercial/Comunicació:

• Un 61% hi tenen persones treballant i en el 79% els propietaris realitzen 
funcions

Àrea Producció

• Un 35% tenen persones treballadores dedicades a la logística. 
• Un 52% considera que cal millorar aquesta àrea
• Un 75% dels propietaris realitza tasques de magatzem i 64% de transport

Àrea Distribució

• Un 57% considera que cal millorar el control econòmic/financer
• Un 45% necessita millorar la gestió laboral, comptable i fiscal.

Àrea Administrativa/Financera

• Un 56% creuen que han de millorar la gestió del equip humà.
• Més del 60% de les empreses consideren que han de millorar tots els perfils 

professionals

Àrea Equip humà



• El 46% entre 1 i 2
• El 38% entre 3 i 5) 
• El 17% entre 6 i 15.
• El 28% per més d’una persona que, 

també hi treballen

El 84% de les empreses tenen menys de 5 
treballadors/es i el 44% tenen un 
promotor/a

L’organització:

3. SITUACIÓ DE LES EMPRESES

• Un 29 % l’ha ampliat en menys d’un 
25%

• Només un 9,5% l’han ampliat entre 
el

• El 44% de les empreses preveuen 
mantenir el nº de treballadors/es

• El 35% de les empreses l’ampliaran 
en menys del 25%

• el 9% de les empreses, entre el 25% 
i el 50%

• El 4% preveu ampliar la plantilla en 
més del 50%.

El 62% ha mantingut la plantilla i cap 
empresa no l’ha reduït

Només un 8% preveuen reduir 
la plantilla en els propers 3 

anys: un 4% en un 25% i l’altre 
4%  en més d’un 50%



Com més persones treballant en àrees diferents, més...

...i per tant més competitius!

Abast geogràfic de 
procedència dels 
proveïdors

Nombre d’aliances, convenis 
de col·laboració o treball en 
xarxa amb institucions, 
empreses, organitzacions, 
sector públic i privat.  

Com més funcions realitzen les 
persones promotores menor és 

l’abast geogràfic del mercat en el 
que opera l’empresa. 



• Un 65% preveu millorar o incorporar la comunicació 2.0 (p.ex. Web, Twitter, 
Facebook, etc.)

• El 65% preveu millorar les instal·lacions 
• El 65% ampliar l’equip humà
• Només un 11% preveu canviar de local, comprant-ne un de nou  o de lloguer 

i un 17% preveu ampliar l’espai.

Les principals inversions previstes durant els pròxims 3 anys són en 
l’entorn tecnològic (80%)

Capacitat i recursos interns:

3. SITUACIÓ DE LES EMPRESES

Objectius 
definits pels 
propers 3 anys

Previsió de fabricar o 
comercialitzar més 
productes i serveis

Més accions i mesures 
d’impacte positiu en el 
medi ambient. 

Com més...

...més competitius!



• Operaris (69%)
• Comercials (31%)
• Responsables de producció (19%)

No existeixen moltes dificultats per  
captar i mantenir persones que 
s’adaptin al perfil professional requerit.  

Com més...

...més competitius!

Recursos intangibles humans:
Els que costen menys de trobar 
són: tècnic/a informàtica (6%), 
comunicació i màrqueting (6%) 

i administratiu (6%), 
Responsable d’Administració i 
finances (12%) i Responsable 

comercial (12%).
Coincideixen en el fet que els 
costa trobar treballadors/es 

polivalents.

Sistemes 
per 
innovar

Canals de 
distribució

Major 
abast 
geogràfic 
de mercat



• Capacitat per identificar els punts forts i 
zones de millora (89%)

• Organització i planificació (79%)
• Negociació (74%)
• Iniciativa-autonomia (67%)
• Creativitat-innovació (67%)
• Pensament analític i visió estratègica (61%)
• Coneixements tècnics de comunicació i 

màrqueting (74%)
• Coneixements tècnics comercialització 

(70%)
• Competències digitals (63%)

Es necessiten millorar la majoria de les 
competències requerides

Recursos intangibles humans:

Més del 50% de les empreses 
considera que ha de millorar la 

majoria de competències 
transversals   

L’única competència que diuen 
que no han de millorar és 

Internacionalització (perquè no 
s’internacionalitza) 

• Llengües estrangeres (422%)
• Plans estratègics (47%)
• Gestió de la innovació (47%) 

Es necessiten millorar menys



• El 12% ha fer accions de lideratge d’equips
• El 19% en la gestió de l’equip humà
• El 19% en l’àmbit finances
• El 12% en Internacionalització

Els darrers 5 anys s’han realitzat 
accions de millora competencial en 
producció (48%) , qualitat (38%) i 
comercial (33%)

Recursos intangibles humans:

Encaix dels 
perfils 
professionals

Accions de 
millora 
competencial els 
propers 3 anys

Tipus 
d’innovacions

Propostes de valor 
al mercat

Identificació de 
factors 
competitivitat a 
millorar

Com més accions 
de millora 
competencial...

...més competitius!



• El 73% tenen software de gestió 
administrativa

• El 15% disposa de sistemes de gestió de la 
informació i comunicació.

• El 19% té un sistema de gestió integrat o 
de gestió de l’equip humà

• El 29% té software de gestió amb 
proveïdors

• El 23% té software de gestió amb clientela
• El 62% té maquinària i eines tecnològiques 

de producció.
• El 26% té maquinària i eines tecnològiques 

de logística.

El 76% té Web corporativa, el 80% 
utilitza eines de comunicació 2.0 però 
el 81% no disposa de comerç 
electrònic

Recursos intangibles humans:



• El 12% obté serveis a l’Agència de 
Desenvolupament del Berguedà

• El 4% al Consell Comarcal 
• El 4% a l’Ajuntament
• 16% a institucions privades

La formació i l’assessorament es 
contracta a empreses privades 
(44%)

Recursos intangibles humans:
En general, no es demana 
suport al sector públic pel 

desconeixement dels beneficis 
(65%), pel cost de gestió (65%) 

i a un 24% no li interessa els 
serveis que ofereix.

• El 80% voldrà formació.
• El 75% voldrà suport en la gestió de 

subvencions.
• El 70% voldrà suport en competències 

digitals
• El 22% voldrà suport en la reformulació de 

l’estratègia corporativa i de negoci.
• El 22% voldrà suport en sistemes de 

qualitat
• El 26% en internacionalització

Els propers 3 anys es necessitarà 
suport d’ externalització de funcions  

El 35% demanarà  formació 
a empreses externes. El 24% 

demanarà assessorament 
extern. El 42% vol que la 

formació es faci a les 
instal·lacions.

No preveuen fer accions de 
formació dual ni Coaching o 

Mentoring.



• Ell 44% amb entitats que 
representen el sector (gremi, clúster, 
etc.)

• Un 35% amb proveïdors o 
distribuïdors

• El 27%  amb empreses del sector o 
amb entitats que representen 
interessos de diferents sectors, etc.

• Un 12% amb l’entorn educatiu. 
• Un 7% amb altres empreses que 

consideren competidors

Les aliances són una zona de 
millora en el sector 

Aliances, convenis i treball en xarxa:

Tot i les reticències a col·laborar 
les empreses afirmen que és més 
per una manca competencial que 

per una manca de recursos 
materials i temps.

Troben més beneficis que perjudicis 
en les aliances 

• 90% Informació i coneixement
• 81% Visibilitat en el mercat
• 80% Obrir nous mercats i nova clientela
• 60% Compartir recursos i innovar

Beneficis:

• 78% trobar l'empresa o professional 
adequats per treballar en xarxa

• 65% desconeixement dels beneficis que 
els aporta les aliances amb el sector 
públic.

• 65% manca de temps  
• 60% pensen que no representen els 

seus interessos
• 55% Desconeixement dels beneficis de 

treballar en xarxa amb altres empreses 
o professionals.

Dificultats:



Com més aliances i convenis s’estableixen, 
més...

...i per tant més competitius!

Més  persones 
treballadores en les 
diferents àrees i 
especialització 
comercialització i 
distribució  

Canals de 
distribució i abast 
geogràfic del 
mercat

Beneficis de 
les aliances

Innovacions 
en més 
àmbits

Productes i 
serveis 
previstos a 
fabricar

S’han establert aliances entre 
empreses del sector per millorar la 

distribució i també a l’hora d’innovar 
en producte.  Son un exemple de 

bones pràctiques i una demostració 
de que la manca de recursos 

econòmics té solució cooperant
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Tipus d’empreses agroalimentaries:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

Preguntes
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Han sortit dos grups d’empreses diferenciades. El Clúster 1 inclou
19 empreses amb puntuacions més baixes en un conjunt de
preguntes (veure diapositiva següent) que la resta de les 11 empreses
del Clúster 2.



2. METODOLOGIA: Marc de referència

Àmbit geogràfic del mercat

Barreres externes que afecten al negoci

Innovacions en diferents àmbits o activitats de l’empresa.

Accions amb impacte positiu mediambiental i social.

Model de gestió de l’equip humà en clau de competències

Canals de distribució

Especialització de funcions comercialització i distribució

Serveis externs de formació, assessorament o altre suport.  

Cooperació amb empreses, institucions, professionals, etc.  

Necessitat de suport d’externalització per realitzar 

determinades funcions o tasques, el proper any.

Definició de polítiques en àmbits clau innovació, qualitat, 

tecnologia...

CLÚSTER 2 CLÚSTER 1



Anàlisi dels grups d’empreses per 
factors identificats:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

Les respostes de les 32 preguntes del qüestionari s’han acabat 
agrupant en 4 factors que defineixen el comportament dels dos grups 
de perfils d’empreses Clúster 1 i Clúster 2.

competitivitat

operativitat

Capacitats i 
recursos

Organització

Recursos
externs



2. METODOLOGIA: Marc de referència

Factors de competitivitat

Àmbits a millorar a l’empresa  

Factors valorats per part de la clientela

Motius per no sol·licitar suport al sector públic 

Inversions previstes els propers 3 anys  

Àmbits o activitats que necessitaran suport 
d’externalització

CLÚSTER 2 CLÚSTER 1
Competitivitat



2. METODOLOGIA: Marc de referència

Canals de distribució

Persones dedicades a la distribució i comercialització 
en els canals directes

Model de gestió de l’equip humà

Tipus d’innovacions

Sistemes per innovar  

Abast geogràfic mercat en el que operen  

Barreres de l’entorn

CLÚSTER 2 CLÚSTER 1
Operativitat



2. METODOLOGIA: Marc de referència

Perfils professionals que necessiten 
millorar (+ el Clúster 1)

Competències que necessiten millorar  (+ el Clúster 1) 

Polítiques o normes funcionament concrets  

Dificultats d’establir aliances, convenis de 
col·laboració o treballar en xarxa (+ el Clúster 1)

Previsió de fabricar nous productes o serveis

Propostes de valor que aporten al mercat  

Accions o mesures d’impacte positiu a l’entorn

CLÚSTER 2 CLÚSTER 1
Capacitats i 

recursos



2. METODOLOGIA: Marc de referència

Àrees amb treballadors/es

Aliances, convenis i treballen en xarxa  

Funcions dels/de de les directius/ves (+ en el 
Clúster 1)

Abast geogràfic proveïdors

Accions de millora de competències professionals en 
els propers 3 anys  

Dificultats per captar i mantenir els/les 
treballadors/es (+ en el Clúster 1)

CLÚSTER 2 CLÚSTER 1
Organització  



2. METODOLOGIA: Marc de referència

Beneficis de les aliances i convenis i treball en xarxa  

Procedència dels serveis externs de formació i 
assessorament.

Valoració de les accions externes de millora de les 
competències professionals  

Accions de millora competencial realitzades els 
últims 5 anys.  

Objectius previstos els propers anys

CLÚSTER 2 CLÚSTER 1
Recursos externs
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Zones de millora prioritària pels 
empresaris/es participants:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

• Direcció estratègica: millorar les competències tècniques
(conceptes i tècniques) de l’àmbit de la planificació
estratègica i que puguin fer el seu Pla estratègic i operatiu.

• Millora de les competències directives transversals
(lideratge i treball en equip, negociació, visió estratègica,
per ex.)

• Gestió de la innovació, principalment, per que no es
limitin a innovar en producte.

• Crear aliances: noves perspectiva nova, altres formes de
cooperar i amb altres finalitats diferents a les que estan
acostumats/ates, orientades a millorar alguns factors que
han sortit febles com l’ampliació dels canals de distribució
(això estaria lligat a la innovació en sentit ampli).



Altres zones de millora detectades:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

• Model de gestió per competències contemplant totes les fases.

• Incorporació de les Tecnologies de la informació i comunicació 
en diferents nivells o àmbits.

• Pla de màrqueting estratègic i operatiu

• Altres en estudi
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Programa de direcció estratègica en clau de 
competències:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

• Aspectes clau per a la consolidació i creixement 
d’una empresa en l’Economia del Coneixement.

• Els factors de competitivitat en un nou Paradigma 
econòmic i social.

• Recursos estratègics en l’Economia del coneixement.

Mòdul 1. Introducció

• Nous estils de direcció: Nous comportaments i 
valors.

• La gestió de la competència professional segons el 
Model ISFOL.

• El perfil directiu de referència.
• Procés d’avaluació i millora competencial

Mòdul 2. Les competències directives 



Programa de direcció estratègica en clau de 
competències:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

• Anàlisi de tendències: Tècniques per identificar 
oportunitats de creixement.

•La formulació i 
reformulació 
estratègica orientada 
als nous factors de 
competitivitat.

•La Responsabilitat 
Social Corporativa: El 
motor de generació de 

Mòdul 3. Direcció estratègica  



Programa de direcció estratègica en clau de 
competències:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

• Les competències com element clau de la direcció 
estratègica de l'equip humà.

• Fases del Model de gestió per competències:
®Definició de perfils professionals
®La selecció en clau de competències
®Avaluació de l’acompliment
®El desenvolupament i millora competencial

Mòdul 4. Model de gestió de l’equip 
humà en clau de competències



Programa de direcció estratègica en clau de 
competències:

2. METODOLOGIA: Marc de referència

• Els dimecres de 10 a 13:30

• Dies 20, 27 de setembre i 4,18,25 d’octubre

• Un total de 17,5 hores (sessions grupals 
presencials)

• Dedicació fora de les sessions presencials: 30 hores 
aproximadament (amb seguiment on-line)

CALENDARI PREVIST 2017



Moltes 
gràcies!

De part de:

Equip de l’Agència de 
Desenvolupament del Berguedà i 
Equip de Cresàlida

Berga, 20 de juliol de 2017


