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Diversi® caci! i qualitat

L'activitat tur$stica fa Salou. Cada any augmenta el nombre de visitants. Tot i 
que no s'incrementen les pernoctacions, els dies d'estada es redueixen i la des-
pesa de butxaca va a menys. Tot i aquestes dades, la temporada 2007 ens va 
consolidar com una important destinaci! tur$stica familiar a la Costa Daurada. 
Per% tamb& va fer evident una tend(ncia que es palesa fora de temporada alta: 
l'estancament del creixement de l'activitat tur$stica i la recessi! no alarmant 
d'alguns mercats.

L'escenari al qual ens hem d'enfrontar ens ha de fer re ̄exionar sobre aspectes 
molt importants: la nostra oferta no pot competir nom&s amb preu, sin! que 
hem de millorar en la qualitat dels serveis, la qualitat de vida de la ciutat i la 
diversi® caci! del producte tur$stic per tal de decantar cap a nosaltres als po-
tencials visitants. Salou ha d'apostar per l'aplicaci! de sistemes de qualitat en-
focats a la millora dels serveis que reben els visitants. En de® nitiva, millorar el 
nostre producte tur$stic per% tamb& els serveis, tant des de l')mbit p#blic com 
el privat. En aquest sentit, disposem de la certi® caci! ambiental ISO 14001 
en gesti! mediambiental a totes les platges i estem tamb& treballant en la 
implantaci! de la ªQº de Qualitat a les o® cines de turisme i la implantaci! del 
Sistema Integral de Qualitat per Destinacions Tur$stiques *SICTED+.

D'altra banda, el Patronat de Turisme ha millorat l'organigrama creant una sec-
ci! de treball per potenciar les eines i accions de promoci! i marcar les l$nies 
promocionals de la destinaci!. Aquesta secci! incorpora representants del 
sector privat: ag(ncies de viatges receptives, hotels, c)mpings, apartaments 
tur$stics i PortAventura. L'objectiu &s potenciar al m)xim les tasques de pro-
moci! per% tamb& treballar en la millora del producte tur$stic existent i crear-
ne de nous. Aix$, volem disposar d'un ampli ventall de possibilitats i arribar 
a nous segments de mercat, sense deixar els tradicionals. Per% tamb& volem 
que la implicaci! intensa de l'empresariat en la presa de decisions en l')mbit 
de la promoci! i comercialitzaci! de la destinaci!, esdevingui clau en la gesti! 
tur$stica de Salou. 

Comencem una temporada que ens ha de permetre desenvolupar els projec-
tes esmentats, per% tamb& ens ha de mantenir atents al comportament dels 
mercats emissors per reaccionar davant possibles inconvenients. En de® nitiva, 
els mercats es presenten avui un comportament similar a l'any anterior i es-
perem que aquesta tend(ncia es mantingui aix$ durant tota la temporada i, al 
® nal, puguem expressar la nostra satisfacci! pel bon comportament de Salou 
com a destinaci! de vacances per a dos milions de persones.
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Un encert
Acabo de veure a la p)gina web de l'Ajuntament 
que l')rea de Promoci! Econ%mica ha editat una 
revista destinada a empresaris i emprenedors. Es-
tic interessat en poder rebre un exemplar donat el 
meu inter&s pel mon empresarial i m&s concreta-
ment per l'autoocupaci!, ja que crec que qualse-
vol inicitiva que faci l'ajuntament en aquest sentit 
&s un encert. Fco. David Gonz;lez Carde<a

Bienvenida
Quiero animar la iniciativa de Salou Emprende 
porque quienes trabajamos por nuestra cuenta  
necesitamos disponer de la m;xima informaci!n 
actualizada posible. Necesitamos estar informa-
dos de las novedades en la legislaci!n, las opor-
tunidades ® nancieras, los cursos, los libros... y 
todo aquello que nos ayude a desarrollar mejor la 
actividad que hemos elegido emprender. Un op-
ci!n que, por cierto, cada vez elige m;s n#mero 
de personas. De hecho, Catalu<a es la comunidad 
m;s emprendedora, ya que encabeza las cifras de 
trabajadores aut!nomos de Espa<a. Y si un rasgo 
parece de® nir a quien decide abrirse camino por 
su cuenta es que dedicamos una media de siete 
horas semanales m;s que cualquier otro traba-
jador. Sencillamente porque debemos dedicar el 
tiempo no s!lo al trabajo en s$ sino tambi&n a la 
gesti!n, la ® nanciaci!n, la comercializaci!n, los 
clientes... Por eso, creo que cualquier medio que 
acerque y facilite la b#squeda de esa informaci!n 
es un apoyo que, por peque<o que sea, no se 
puede por menos que dar la bienvenida. A.G.



=s temps de premis. Almenys pel que fa a Salou, perqu( 
en els darrers mesos n'han caigut uns quants en mans 
d'emprenedors salouencs o estretament relacionats 
amb Salou. Hilario Ben$tez, President del grup OCISOL ha 
rebut el premi LLUNA DAURADA al Millor Grup empre-
sarial  que atorga la Feredaci! Catalana d'Associacions 
d'Activitats Recreatives Musicals.

El grup OCISOL va n&ixer l'any 1998 i actualment comp-
ta amb 6 establiments diferents ubicats a Salou: Disco-
teca Snoepy's *Club Sound Salou+, Enjoy Salou, Kiss, 
Two Much Salou i el Tropical Salou *gran caf(+ i Puerto 
Pr$ncipe. El grup t& previst obrir un restaurant totalment 
innovador, anomenat Vil´la Alexander, al costat de la seu 
del Patronat Municipal de Turisme de Salou, al Passeig 
Jaume I.

D'altra banda, el C)mping Sangul$ de Salou va rebre  al 
gener el premi C3MPING DE L'ANY atorgat pel Touring 
Club Royal d'Holanda> una entitat amb m&s de 4,1 mi-
lions de fam$lies a® liades, orientada a la defensa del 
consumidor i al turisme.  El Director General , Xavier Bla-
si, i la directora de qualitat, Yolanda Ti<ena, van recollir 
el premi a Utrecht durant la ® ra Vakantiebeurs.

La ciutat de Salou tamb& ha rebut un premi. El de mi-
llor col.laborador del m!n per part de l'operador rus TEZ 

TOUR. El regidor de Turisme, Marc Montagut, va recollir 
aquest guard!, acompanyat del regidor Pedro Lavilla,
a Moscou, a la ® ra tur$stica MITT, celebrada al mar?. 

Amb aquest premi, TEZ TOUR reconeix la col.laboraci! 
m#tua en temes de promoci! de Salou com a dest$ de-
vacances per al turisme familiar rus.

La qualitat salouenca rep una pluja de premis
Reconeixement a la feina ben feta:

Premi al MILLOR GRUP EMPRE-

SARIAL de la Federaci!  Catalana 

d'Associacions d'Activitats Recrea-

tives Musicals:

Hilario Ben"tez, Ocisol

tema central

 Premi  al  MILLOR  COL´LABORADOR 

DEL MWN de Tez Tour *operador 

rus+:

Salou
(Patronat de Turisme)

Premi C3MPING DE L'ANY de 

Tourinc Club Royal d'Holanda:

Xavier Blasi,
C!mping Sangul"

Hilario Ben$tez, primer per l'esquerra, President del Grup OCISOL 

Marc Montagut rep el premi Tez Tour



entrevista

´ Qu( &s el que t'empeny muntar un negoci com aquest a Salou[
Per amor al vi. Vaig estar molts anys al carrer venent vi i productes relacionats 
amb aquest m!n. I despr&s 2\ anys treballant com a representant vaig voler 
treballar per a mi. Ho vaig trobar interessant perqu( el vi &s un producte que 
t& un futur molt gran i nosaltres som grans productors de vins.

. Aix$, ja havies treballat amb aquest producte[
S$, ja coneixia bastant el producte des de feia bastants anys. Havia estat cap 
de vendes en una empresa de licors i delegat en una altra empresa de distri-
buci! de vins.

. Qui t'acompanya en aquest negoci[
Jo vaig adquirir aquest negoci a uns senyors que havien muntat el celler i que 
van estar un estiu. Com que els venia productes i a m&s visc a prop d'aqu$, 
els coneixia b&. Em va fer gr)cia perqu( feia anys que tenia la idea de muntar 
una cosa aix$. Primer, vaig compaginar les dues feines, comercial i botiguer, i 
despr&s em vaig plantejar deixar-ne un. I mira, ho vaig encertar.

. Qu( ha de fer un petit comerciant per tenir (xit[
El tracte ® delitza molt. Fixa't que han vingut clients russos amb un fax de gent 
que est) all), a R#ssia, i que els passen la comanda perqu( els comprin aqu$ 
coses que van adquirir en unes vacances passades.  N'hi ha que ens han dit di-
rectament que &s el lloc on s'han trobat m&s ben atesos. Agraeixen que parlis 
algunes paraules de rus. I aix% per a nosaltres ens agrada molt$ssim. 

. La clau de l'(xit del petit comerciant, per tant, &s preu, producte... el tracte[
El tracte. Jo crec que hem perdut una mica aquell tracte que aqu$ don)vem al 
turisme. Haur$em de tornar una mica cap enrere i recuperar com &rem abans. 
Ho hem perdut bastant i comentem a l'associaci! de comerciants Obert tot 
l'Any que cal fer coses de cara a que els clients se sentin b&, i que els agafem 
amb carinyo, perqu( tornin i si pot ser portin alg# m&s.

. Tenir un web i vendre ±com fas tu des del 2007- per internet &s el futur del 
petit comer?[
El meu ® ll &s enginyer inform)tic i m'ha ajudat a muntar aquesta botiga per 
internet i estem venent a trav&s de la xarxa. Jo crec que &s el futur de molts 
tipus de comer?, per% no del comer? en general.

. Per%, &s una aposta que recomanaries a altres comerciants[
Si, per% cal tenir les coses molt clares. No vendr)s m&s per tenir nom&s una 
p)gina a internet. Ho has de tenir molt ben posat, mantenir una actualitzaci! 

molt constant de productes, tenir molta varietat... A nosaltres ens va 
funcionant, malgrat que estem en un pa$s on encara hi ha molta des-
con® an?a a l'hora de comprar per internet. Ens ha anat b& al Nadal, i 
sobretot es nota quan un producte est) exhaurit i te'l demanen per-
qu( el tens a la teva p)gina.

. Qu( &s el que t'agrada m&s del teu negoci[
La llibertat que em d!na, el tracte amb la gent i les satisfaccions que 
d!na el producte. Disfruto amb el producte. Per exemple, quan fem 
tasts, veus la gent que se sorpr(n tastant una cosa, tastant-ne una 
altra, o que expliquen que no s'imaginaven que aquell vi tingu&s 
aquells aromes i aquells gustos, i veus les seves cares de satisfacci!. 
Aix%, m'agrada.

. Organitzes molts tasts[
Fem \ o 6 tasts en col·laboraci! amb l'Hotel Olimpus-Novotel entre 
maig-juny o octubre. Per% no ho publiquem, sin! que ho reservem 
per als bons clients.

. Qu( fa que un vi sigui m&s car que un altre: l'oferta i la demanda, els 
cr$tics, el boca-orella, la novetat [
La zona. Aqu$ a Tarragona tenim sis Denominacions d'Origen i la que 
est) m&s ben cotitzada &s el Priorat, perqu( estem parlant de ceps 
que al Pened(s donen 20 quilos de ra"m i al Priorat nom&s en donen 
600 grams. I aix% fa que la concentraci! de tanins i altres elements si-
gui m&s alta que ens altres zones, i fa que el vi sigui molt m&s potent, 
m&s potent, m&s bo, i la producci! al ser petita fa que pugi molt el 
preu. Tamb& ho encareix el proc&s de fabricaci!: les botes, el temps 
d'envelliment, etc.

. Recomana'm un vi per acompanyar unes ostres[ Un peix al forn[ I 
una carn vermella[
Un vi per acompanyar ostres[ Jo sempre dic que on hi ha closca, un 
Albari<o. Un arr%s[ Un vi blanc del Pened(s, bon$ssims, com ara uns 
sauvignons blancs molt bons que fan ara o un xarel·lo 100 ] o un 
chardonnay. Amb la Paella, un rosat pot anar molt b&. Per a la carn 
de ca?a, un reserva o un gran reserva. I un crian?a per a un menjar 
m&s normalet... Jo sempre dic el mateix el vi jove &s per con(ixer> el 
crian?a, per gaudir el reserva per a les grans ocasions> i els grans re-
serva s!n per regalar.

ªEl tracte ® delitza molt els clientsº 
Pere S)nchez, de ªLa Vinoteca de Salouº:

Pere S!nchez ven vi des de fa ben b" 35 anys

El Pere S!nchez, 56 anys, "s propietari de La Vinoteca de Salou des del 1987. Fa m"s de 20 anys que gaudeix compartint la seva passi# pel 
vi amb els seus clients. El seu negoci "s un exemple de tradici# i modernitat. El Pere reivindica la necessitat de recuperar el bon tracte que es 
donava al clienta fa anys i, al mateix temps, es llen$a a l'aventura de vendre per internet. 



ªVendre per internet
comen"a a funcionarº

ªHe tastat molts vins. Pr)cticament he 
tastat tots els vins de la botiga i veus 
que hi ha moltes difer(ncies. Un any 
un vi est) molt bo i un l' any seg^ent 
ja no t'agrada tant. Dep(n molt del 
clima i de moltes variables.

A mi m'agraden tots. Salvar-ne un &s 
molt dif$cil. Per% si nom&s en pogu&s 
salvar un &s el FINCA LARGAT3, de la 
D.O. Montsant.º

ªDe tots els vins
del m!n, salvaria

el Finca de l'Argat#º

L'O® cina Municipal d'Informaci! al Consumidor *OMIC+ va aten-
dre 567 consultes durant l'any 2007> de les quals 22\ han acabat 
en den#ncies, reclamacions o queixes. De les 567 consultes, 186 
s!n reclamacions, 52 s!n den#ncies i 7 queixes. En moltes oca-
sions les consultes realitzades davant l'OMIC abans d'iniciar de 
comprar un producte o de contractar un servei, han resultat molt 
#tils per evitar queixes o reclamacions posteriors.

El sector amb m&s consultes i reclamacions ha estat el de les 
telecomunicacions, seguit del de l'habitatge i en tercer lloc els 
serveis tur$stics.  Els problemes m&s comuns en el sector de les 
telecomunicacions han estat el no compliment de les condicions 
contractuals per part de les empreses, la contractaci! de serveis 
no autoritzats pel consumidor i les di® cultats per donar de baixa 
els contractes.

El problemes i reclamacions relacionats amb l'habitatge han pas-
sat a ser el segon sector amb m&s reclamacions. En aquest apar-
tat, els arrendaments, els problemes de comunitat de propietaris 
i els defectes de construcci! han estat les reclamacions m&s fre-
q^ents. 

D'altra banda, molts con ̄ictes s'han originat per les de® ci(ncies 
en els serveis contractats pels turistes. El 47] de les reclamacions 
en el sector dels serveis tur$stics han estat dirigides a hotels. 
Tamb& s'ha observat un increment en les reclamacions de Port 
Aventura. El 91] de les reclamacions d'aquest sector han estat 
presentades per ciutadans residents fora de Salou. 

L'any 2007, s'ha detectat un augment de reclamacions contra 
empreses de venda a dist)ncia o fora d'establiment mercantil, 
dins de la categoria vendes especials de l'OMIC. S!n aquelles en 
les que el venedor truca per tel(fon o es presenta directament al 
domicili del consumidor oferint els seus productes. 
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L'O® cina del consumidor at$n
367 consultes durant l'any 2007

ªUn  client que vulgui comprar a la 
nostra p)gina web *www.lavinoteca-
desalou.com+ ha de donar-se d'alta 
a la nostra base de dades. Despr&s, 
sol´licitar quin vi vol. Nosaltres ga-
rantim que el tenim i noti® quem el 
preu del producte *m&s despeses 
d'enviament+. Un cop que el client ha 
pagat, nosaltres enviem el producte 
amb una asseguran?a que garanteix 
que, si hi ha algun accident, el client 
recuperi el seus dinersº.

Pere S!nchez ven per internet des del 2007



un cop de m)

7.27\ millones de euros para emprendedores

El Ministerio de econom$a y Hacienda, a trav&s del Instituto de 
Cr&dito O® cial *ICO+ pone en marcha cuatro l$neas de ayudas a 
empresas y emprendedores para 2008 con una dotaci!n glo-
bal  de 7.27\ millones de euros.

ICO-PYME

Esta l$nea est; dotada de 7.000 millones de euros y ofrece pr&s-
tamos de hasta 1,\ millones de euros, a un tipo inter&s variable 
de Euribor a 6 meses _ 0,6\] o el equivalente a tipo ® jo sin 
comisiones y con unos plazos de amortizaci!n de 5, \, 7 y 10 
a<os.

ICO-Emprendedores

Una l$nea para fomentar la puesta en marcha de nuevas em-
presas o de nuevas actividades profesionales, dotada con 7\ 
millones de euros. La ® nanciaci!n es de Euribor a 6 meses _ 
0,\0] el tipo de inter&s para las opraciones formalizadas con 
aval de una Sociedad de Garant$a rec$proca, hasta 200.000 
euros. A trav&s de esta l$nea se pueden ® nanciar hasta un 90 ] 
las inversiones en activos nuevos productivos.

ICO-Crecimiento Empresarial

Esta l$nea naci! en 2006 para cubrir las necesidades de las em-
presas con proyectos de inversi!n cuyo importe superaba el 
l$mite de la l$nea ICO-PYME *1,\ millones de euros+. Tiene una 
dotaci!n de 100 millones de euros.

ICO-Internacionalizaci#n de la empresa Espa$ola

Una l$nea con un presupuesto de 100 millones de euros desti-
nada a la internacionalizaci!n del tejido emprsarial apoyando 
la presencia de empresas espa<olas en el exterior. Los pr&sta-
mos a empresas de menos de 2\0 trabajadores tienen un tipo 
de inter&s variable de Euribor a 6 meses _ 0,40] y pr&stamos 
para el resto de las empresas con un tipoi de inter&s vaiable 
Euribos a 6 meses _ 0,7\].

(M%s informaci!n: http://www.ico.es/web/descargas/
paginas/9935445_INFORME&20LINEAS&20ICO&202008.
pdf) y tambi$n http://www.ico.es/web/contenidos/1572/
index.html.)

El Ministeri d'Ind#stria, Turisme i Comer? ha posat 
en marxa una Base de Dades d'Obstacles al Comer? 
que recollir) les condicions d'acc&s als mercats en 
els principals pa"sos que s!n destinaci! d'exportaci! 
i inversi!.

Aquesta nova base de dades ajuda els exportadors a 
decidir destinaci!, ja que permet la identi® caci! de 
barreres al comer? i a la inversi! a les que han de fer 
front les empreses espanyoles en pa"sos tercers fora 
de la Uni! Europea.

El  Ministeri, a trav&s de la Secretaria General de Co-
mer? Exterior, ha elaborat una base de dades que 
pret&n capturar informaci! sobre els problemes 
que troben les empreses espanyoles en el come-
r? de b&ns i serveis amb pa"sos tercers per millorar 
aquesta tasca complexa que requereix la posada en 
pr)ctica d'un procediment homogeni i sistem)tic. El 
sistema d'informaci! informar) les empreses espan-
yoles dels obstacles als que hauran de fer front en 
les seves exportacions aix$ com de les gestions que 
s'estan realitzant per a eliminar aquests obstacles.

(M$s informaci!: http://barrerascomerciales.co-
mercio.es/)

Base de dades de mercats estrangers 
per ajudar a exportar i a invertir fora

Programes per al suport
a l'empresa comercial i de serveis

El Consorci de Promoci! Comercial de Catalunya, %r-
gan depenent del Departament d'Innovaci!, Univer-
sitats i empresa, posa a disposici! dels emprenedors 
en l')mbit comercial i de serveis una s(rie de progra-
mes d'ajuts i incentius per valor de quasi 11 milions 
d'euros dins del Pla de dinamitzaci! del comer? urb). 
Els programes s!n: pime comercial i de serveis> esta-
bliment> centrals de compres i serveis> i sectors agru-
pats. Les empreses petites i mitjanes comercials deta-
llistes i de serveis poden optar a m&s d'un programa 
amb un l$mit de 100.000 euros acumulables.   

(M$s informaci!: http://www.gencat.cat/diue/doc/
doc_90346723_1.pdf)



La Direcci# General de Comer$ de la Generalitat de Catalunya, 
aprob! el pasado mes de diciembre, a petici!n del Ayuntamien-
to de Salou, la modi® ciaci!n de los horarios comerciales para 
nuestro municipio, en virtud de lo que establece el art$culo  5.2 
de la Ley 8/2004, de 25 de diciembre. 

Desde el pasado 20 de diciembre, los establicimientos comer-
ciales de Salou est;n obligados a permanecer cerrados al p#bli-
co entre las 24 horas y las 7,00 horas, durante el per$odo com-
prendido entre el 1 de Marzo y el 51 de Octubre y, entre l<as 
22,00 horas i las 7,00 horas, entre el 1 de Noviembre i el #ltimo 
d$a del mes de Febrero. 

Estos horarios ya son obligatorios en 2008.

Salou ya tiene nuevos
horarios comerciales

noticias

El Ayuntamiento de Salou ha elaborado un Plan de Fomento de 
la Diversidad de Usos para el ;rea de Llevant. El Plan pretende 
contribuir a la revitalizaci!n de esa zona de la ciudad, especial-
mente en el atractivo para la relaci!n personal y la convivencia.

El Ayuntamiento de Salou quiere estimular la renovaci!n de las 
actividades comerciales y de restauraci!n de la zona de la Ca-
lle Carles Buigas y adyacentes, con medidas de largo recorrido 
que permitan que los emprendedores afronten con garant$as la 
adaptaci!n cont$nua a los cambios de la demanda, de las ten-
dencias y demanda de mayor calidad.

Tambi&n se pretende reforzar algunos aspectos cualitativos que 
permitan que el conjunto de actividades comerciales y de res-
tauraci!n sean atractivas globalmente, respetando la iniciativa 
individual, en particular. 

El $ndice del Plan es el siguiente:

1. Las actividades comerciales y de restauraci!n en el )rea de 
Llevant.
2. Evaluaci!n de la diversidad de actividades
5. La potencialidad como centro comercial a cielo abierto
4. La ordenaci!n existente.
\. Propuestas per a un Pla de Foment de la Diversitat d'Activitat.

Se puede consultar el Plan en: www.salou.org

Plan para revitalizar y adaptar
al futuro el %rea de Llevant

Las reclamaciones relacionadas con los servicios ® nancieros de-
ben realizarse en funci!n del producto o del servicio y con in-
dependencia de la entidad o empresa que lo venda o lo preste.
Por eso, es el producto o servicio el que determina ante qui&n 
se debe reclamar.

Ante el Banco de Espa<a, reclamaremos por incid(necias rela-
cionadas con dep!sitos, pr&stamos personales, hipotecas, etc.. 
comercializados por bancos, cajas de ahorros, establecimientos 
® nancieros de cr&dito , etc. y por otras cuestiones derivadas de  
la actuaci!n de sociedades de tasaci!n o de cambio de mone-
da. 

Ser; ante la Comisi!n Nacional del Mercado de Valores *la CNMV+ 
que reclamaremos por incidencias relacionadas con ofertas p#-
blicas de venta de valores, fondos de inversi!n, operativa en los 
mercados de valores, etc.

Y ante la Direcci!n General de Seguros y Fondos de Pensiones, 
podremos recalamar por cuestiones relacionadas con contra-
tos de seguros y planes de pensiones ofrecidos por entidades 
aseguradoras, gestores de fondos de pensiones y mediadores 
de seguros, inclu$das los bancos y cajas cuando actuan como 
comercializadoras de estos productos. 

Las quejas y reclamaciones deben presentarse por escrito y con 
el siguiente contenido m$nimo: 

1. Identi® caci!n del interesado.
2. Entidad o entidades contra las que se reclama.
5. Motivo concreto de la queja o reclamaci!n.
4. Acreditaci!n del complimiento del tr;mite previo ante  
                 el Servicio de Atenci!n o Defensor del cliente de la en
 tidad.
\. Lugar, fecha y ® rma

Tambi&n es conveniente incluir una copia de los documentos 
relevantes que apoyen la explicaci!n del caso.

M%s informaci!n en: 
Banco de Espa*a: ConsultasdeReclamaciones@bde.es
http://www.bde.es. 

Comisi!n Nacional del Mercado de Valores
inversores@cnmv.es; http://www.cnmv.es.

Direcci!n General de Seguros y Fondos de Pensiones: recla-
maciones.seguros@meh.es; www.dgsfp.meh.es.

C!mo reclamar por temas 
de dinero o de seguros



Joan Aregio,
Persident del Patronat de Turisme

de la Diputaci! de Tarragona

ªI tu, com te l'imagines[º Aquesta &s la frase amb la qual acaben 
el breus textos que formen part dels sis originals de la nova cam-
panya de publicitat per la marca Costa Daurada que hem preparat 
des del Patronat. 

Hem con® gurat la campanya amb l')nim de refor?ar un dels atri-
buts b)sics de la nostra marca: la clara orientaci! dels nostres pro-
ductes al segment fam$lies. I ho hem fet apel·lant al m!n de les 
sensacions que podem transmetre com a destinaci!: compartir el 
temps plegats, riure, divertir-se... aconseguint que la imatge de la 
marca quedi associada al concepte fam$lia per% d'una forma molt 
clara tamb& a la idea de benestar i de bons moments.

Sis originals amb dues imatges cada un composen la campanya, 
que presenta els productes de litoral, natura, patrimoni, gastrono-
mia, negocis i salut i benestar. Unes imatges carregades de for?a, 
vitalitat i positivisme. Quatre d'aquests anuncis van dirigits com 
deia abans clarament al p#blic familiar -litoral, natura, patrimoni 
i gastronomia-, constant de dues imatges cada un d'ells. En el cas 
de litoral, patrimoni i natura una de les imatges fa refer(ncia a 
l'experi(ncia dels pares a la Costa Daurada ±coneixent la Costa 
Daurada en fam$lia, on cada un d'ells gaudeix de les vacances que 
desitjava- i l'altra a l'aventura, el joc, la descoberta que viuen els 
m&s petits a la Costa Daurada. 

A trav&s dels textos que acompanyen les imatges es vol refor?ar la 
idea de la diversitat de la Costa Daurada, diversitat de propostes 
i diversitat de viure-la. Cada una de les imatges de cada anunci 
est) encap?alada per una paraula, que explica el que passa en 
cada escena i alhora complementa el que passa en l'altra escena 
del mateix anunci *calma i aventures, descobrir i explorar, en pare-
lla i en fam$lia, hist%ria i aventures, trobar i retrobar i cos i )nima+. 
Un breu text a la part inferior de l'anunci presenta d'una manera 
evocadora la Costa Daurada, parlant de manera directa al lector, 
parlant-li de tu a tu, a trav&s d'un to vital, positiu, c)lid i modern. 
Aquest text acaba amb l'esl%gan ªI tu, com te l'imagines[º, un esl%-
gan evocador, englobador i que convida a establir un di)leg amb 
el p#blic. 

Aquesta campanya de publicitat ser) activa durant el 2008 i el 
2009, comptant amb un pressupost per la compra de mitjans es-
crits per aquest primer any de 260.000 euros. La previsi! del Pa-
tronat &s invertir en la compra d' espais publicitaris, principalment 
entre mar? i juny i setembre i novembre, per tal d'arribar al mercat 
catal), espanyol ±b)sicament Euskadi, Navarra, Arag! i La Rioja- i 
internacional ±centrant la campanya a Anglaterra, Fran?a, Su(cia 
i Alemanya-.  

David Ogilvy deia que cada anunci &s part de la inversi! a llarg 
termini en la personalitat de la marca. Amb aquesta campanya 
seguim doncs, com hem fet ® ns ara i com farem en el futur, inver-
tint en la Costa Daurada.

L'OPINI+ EXPERTA

I TU, COM TE L'IMAGINES ?

abril
MERCAT D'ARTESANIA, Masia 
Catalana de Salou, Avinguda 
Carles Buigas, \4 *977 58 28 14+  
Diumenges i festius, matins de 
10,50 hores a 15,50 hores

BNF. Barcelona Negocis i Franqu$-
cies. Barcelona. *902 25 52 00+

SERVICOM. La ® ra del comer?
a Barcelona. *95 251 94 12+ 

01-30

03-05

03-05 

maig
AUTOPRIMAVERA. Reus.
*977 52 65 65+

FESTA DE LA FLOR, Mercat Muni-
cipal de Salou.

MERCAT D'ARTESANIA, Masia 
Catalana de Salou. *977 58 28 14+ 
Diumenges i festius, matins de 
10,50 hores a 15,50 hores.

DI3LEGS Modern+AL. Hostale-
ria i moderna tecnologia dels 
Aliments. FIRA DE REUS *977 7\0 
402 / info@moderrnal.cat+

FIRA MAR`TIMA DE LA COSTA 
DAURADA. Cambrils - Salou.
*977 50 92 22+

FIRA MULTISECTORIAL. Cambrlis. 
*977 79 46 79+

01-04

03

01-31

14-15

22-25

31-01

agenda

juny
MERCAT D'ARTESANIA, Masia Ca-
talana de Salou, Avinguda Carles 
Buigas, \4 *977 58 28 14+ . Tots els 
dies, de 19,00 hores a 24,00 hores.

FIRA DEL CAVALL. Cambrils. *977 
79 46 79+ 

ECOTECA. Fira d'Alimentaci! 
Ecol%gica. Tarragona. 
*977 24 84 \4+ 

01-31

12-15

13-15

Passeig Torroja, s/n 43007 Tarragona tel 977 23 03 12  fax 977 23 80 33  costadaurada@turisme.altanet. org

Imagina't un lloc on deixar-te seduir per les propostes gastron•miques m€s innovadores. Un lloc

on gaudir en fam•lia de la senzillesa de la cuina m€s tradicional. Imagina't una terra de contrastos

que uneix el millor de la terra i del mar, del present i del passat. Imagina't la Costa Daurada.

Passeig Torroja, s/n 43007 Tarragona tel 977 23 03 12  fax 977 23 80 33  costadaurada@turisme.altanet. org

Imagina't un lloc on deixar-te captivar per paisatges amb •nima. Un lloc on

veure els m€s petits explorant paratges sorprenents. Imagina't una terra de

contrastos on gaudir de les teves vacances. Imagina't la Costa Daurada.

Passeig Torroja, s/n 43007 Tarragona tel 977 23 03 12  fax 977 23 80 33  costadaurada@turisme.altanet. org

Imagina't un lloc on relaxar-te contemplant el mar. Un lloc on veure els teus

vivint mil aventures submarines. Imagina't una terra de contrastos on gaudir

de les teves vacances. Imagina't la Costa Daurada.

Passeig Torroja, s/n 43007 Tarragona tel 977 23 03 12  fax 977 23 80 33  costadaurada@turisme.altanet. org

Imagina't un lloc on capbussar-te en un parad•s de sensacions. Un lloc on

desconnectar en veritables oasis de benestar. Imagina't una terra de contrastos

on activar el cos i relaxar la ment. Imagina't la Costa Daurada.

Passeig Torroja, s/n 43007 Tarragona tel 977 23 03 12  fax 977 23 80 33  costadaurada@turisme.altanet. org

Imagina't un lloc on deixar-te captivar per mil´lers d'anys d'hist•ria. Un lloc on convidar els

m€s petits a viatjar en el temps i reviure llegendes, gestes i misteris. Imagina't una terra de

contrastos on conviuen les grans civilitzacions del passat. Imagina't la Costa Daurada.


