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CENFIM: "Ayudamos a empresas a
mejorar en Canal Contract”

- /NOVIEMBRE, 2017/
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JOAQUIM SOLANA ES PRESIDENTE DEL CLUSTER
EMPRESARIAL

CENFIM es un clister del mueble y centro de
innovacion en habitat con sede en La Sénia
(Tarragona) creado hace once afios como una entidad
para ayudar a la innovacion de las empresas, tanto en




disefio como en la organizacién de produccién y en la
comercializacién.

Actualmente, cuenta con 110 empresas asociadas y,
como dice su presidente, Joaquim Solana, “nuestro
negocio es que ellas hagan negocio, que sean mas
competitivas, que hagan proyectos y actividades de
innovacion”, precisa.

Y una de las actividades de CENFIM es InteriHOTEL,
el marketplace donde se retne la oferta y la demanda
del &mbito del interiorismo hotelero. Su séptima
edicion acaba de cerrar sus puertas en Barcelona con
un balance de casi 5.000 profesionales reunidos.

Pero, CENFIM va mucho mas alla y sobre la mesa
tiene otros proyectos encaminados también a
encontrar nuevos canales de comercializacién e
innovacion para los productos de sus empresas
asociadas. Solana lo explica en esta entrevista.

P.- ;Qué valoracién hace de la recientemente
clausurada 72 edicién de InteriHOTEL?

R.- Creemos que la valoracién ha sido muy buena, ya
que el evento ha crecido desde la primera ediciéon. Lo
ha sido tanto por haber dispuesto de la confianza de
173 empresas participantes, como de unas cuantas
entidades que colaboran con nosotros desde hace ya
unos cuantos anos.




A nosotros nos gusta mucho esto de ser colaborativos
en la organizacion de InteriHOTEL, que las entidades
sumen y puedan aportar contenidos diferentes y
creemos que este afo lo hemos conseguido también.
La percepcién general de los expositores respecto a
las visitas recibidas es buena.

P.- Por cierto, jeste ano la distribuciéon de la zona de
exposicion era diferente?

R.- Si, ya sabéis que no somos una feria, sino que lo
que queremos es ayudar a las empresas para que
trabajen mejor la comercializacién en el Canal
Contract.

Y, una de las cosas que este afio hemos querido hacer
para ‘romper’ con el comportamiento de cémo han
de ser los expositores y los visitantes en un
marketpace -donde se encuentra la oferta y la
demanda- es precisamente ‘romper’ estos espacios
favoreciendo que haya la maxima interaccion.

La distribucién de los stands se ofrecia en forma de
margarita, con una disposicién radial que facilita al
visitante un circuito. Y, sobre todo, se pretendia que
la interaccion fuera algo mas natural.

P.- Pensando
ya en el aho
que viene,
iqué nos




puede
adelantar de
InteriHOTEL?

R.- Queremos
hacer para 2018 La disposicion radial de la zona expositiva de

InteriHOTEL ha sido una de la novedades

un primer pop este afio.

up en Mallorca

en el mes de

mayo, en julio otro en Gran Canaria, el marketplace
de InteriHotel como tal a finales de octubre en
Barcelona y, si podemos, queremos organizar un
primer pop up fuera de Espaiia, en Casablanca,
porque tenemos algunas empresas interesadas en
hacerlo.

El afio que viene nos gustaria crecer, como venimos
haciendo todos los afios. Esto es facil cuando
empiezas siendo pequefio pero luego cuando
adquieres cierto volumen, mantener que haya un
incremento sostenido es mas complicado.

Nosotros creemos que estamos llegando a una parte
sustancial de empresas que trabajan en el sector en
Espafa. Por eso, uno de los retos es la
internacionalizacién. Que vengan firmas importantes
europeas del sector.

P.- Hablando de otras actividades de CENFIM, ;qué
nos puede contar de sus Ultimos proyectos?




P.- CENFIM no solo ayuda a las empresas a mejorar
sus capacidades comerciales en el Canal Contract,
sino que también tiene un pequefio departamento
que promociona, no desarrolla, proyectos de
innovacién. Tenemos personas que se dedican a
detectar oportunidades y animan a las empresas a que
las desarrollen.

A veces, también conseguimos financiacién publica
para llevarlas adelante. Los proyectos los
promocionamos y gestionamos nosotros, pero no los
desarrollamos. Y uno de ellos, en el que estamos
trabajando ahora, vendria a basarse en el ‘Diseio
basado en la evidencia’'.

Es decir, cémo el diseio de los objetos y de los
espacios condiciona un comportamiento u otro en las
personas. Una cosa es que digas que parece légico
que sea asi, y otra es cuantificarlo, medirlo. La gracia
estd en saber qué has de medir y cémo.

P.- ;Y este estudio, con relacién al ambito hotelero,
coémo se puede medir?

R.- Si trasladamos esto al mundo del interiorismo de
los hoteles, las personas en funcién del entorno,
modificamos nuestros habitos de comportamiento. Si
estamos mas a gusto, queremos alargar la estancia; si
nos gusta tanto el hotel, preferimos no saliry, por
tanto, hacemos mas consumo alli...




Aqui hay muchas percepciones y opiniones pero
pocos datos cuantificados. Nuestro proyecto, que esté
financiado por fondos FEDER, lo que pretende es
medir el comportamiento del usuario en entornos
reales hoteleros.

Es un Living Lab hotelero; donde, a través de
opiniones, o bien, a través del analisis de imagenes
intentar medir cosas que nos ayuden a determinar
cémo el interiorismo condiciona estos
comportamientos para facilitar esta informacion a los
hoteleros y, de ahi, a los interioristas y a los
fabricantes de productos.

P.- ;Qué previsién hay para disponer de estos
resultados?

R.- El proyecto se acaba de aprobar. Sabemos el
financiamiento, aunque aun no disponemos del
dinero. Tenemos entre los anos 2018 y mediados del
2021 para desarrollarlo. La idea es articular usuarios
reales (hoteles), empresas reales (prescriptores o
fabricantes de productos), alguna entidad de
investigacion que lo tire adelante (nosotros) y el apoyo
de la administracion.

Es la llamada cuadruple hélice de la innovacién.
Entendemos que Espafia es un buen pais para hacer
esto, porque hay lugares donde se juntan los cuatro
condicionantes, lo que permite que todo se articule
para poder hacer un poco de ciencia al respecto.




No esperamos la férmula mégica, pero si obtener
datos para aportar informacién mas concreta, mas
objetiva de como el interiorista condiciona el
comportamiento del usuario.

P.- i Hasta ahora no se ha hecho nada relacionado
con este tema?

R.- En nuestro sector hotelero hay cosas y hay
literatura, pero no hay una actividad sistematica de
medicién continuada y, sobre todo, no hay la
voluntad de articular alrededor de un Living Lab toda
esta informacion. En el entorno médico y de trabajo si
estd trabajado, pero en el hotelero no.

P.- Pero tienen
otro proyecto
sobre la mesa,
;verdad?

R.- Si, hemos
conseguido un

De izqda a dcha., Julio Rodrigo, del ProyeCtO
departamento de innovacion de CENFIM, también
Joaquim Solana y Toni Zaragoza, director de  financiado por

CENFIM e innovacion en marketing. la Comisién

Europea
relacionado con ‘; Qué pasa con los mercados?’.
Estan todos sobresaturados de oferta y uno muchas
veces llega tarde.




Nuestro planteamiento es ser capaces de hacer una
deteccién temprana de dénde es previsible que
crezca el turismo en 10 a 15 afios. Esto nos daria
informacién al respecto para dar a nuestras empresas
sobre dénde pueden ir a trabajar el mercado.

Como en Contract hay plazos largos, nos permitiria
llegar de los primeros y tener cierta ventaja
competitiva. Y nos preguntamos: ;Y si eso lo
hiciéramos no sélo para las empresas de interiorismo
hotelero, sino también para toda la cadena de valor
de los hoteles? jPero resulta que nosotros no tenemos
toda la cadena de valor!

P.- ;Y como lo han resuelto?

R.- Decidimos juntarnos con otros clisters europeos,
como son arquitectos, constructores, gestores de
energia, gestores de agua, de TIC's turisticas, etc., y
crear un consorcio de clusters para poder hacer una
oferta integrada para toda la cadena de valor del
Contract Hospitality.

La idea era una poco alocada, pero hemos
conseguido los contactos para promover el proyecto
siendo muy competitivo. De hecho, sélo se han
aprobado 8 de 100 y juno de ellos ha sido el nuestro!

Estamos en una primera fase de dos. La primera nos
permite consolidar el consorcio, buscar mas socios,
mas clusters, y la segunda permitird acciones




comerciales directas. China es un contexto, el centro
de Africa puede ser otro... Es cuestién de conocer
tempranamente estos mercados turisticos emergentes
para conseguir una primera posicion.

P.- ;De qué tiempos de finalizacién estamos
hablando en esta ocasién?

R.- La primera parte son 18 meses y la segunda aln se
ha de financiar. La primera parte permitird contratar
consultoras turisticas para esta deteccién, siendo el
momento para preparar una buena segunda parte. La
CE te da la financiacién para preparar esa segunda
parte.

A mediados del 2019 estariamos haciendo acciones
comerciales directas y exploratorias en estos
mercados emergentes. Nos gastamos muchos
recursos en contratar estas consultoras grandes y caras
para que nos den buena informacién donde
verdaderamente estan estos mercados en

crecimiento.
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