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Barcelona, la capital de
les noves tecnologies

Torna aBarcelona el congrés de
referència en big data i l’explotació
de grans volumsdedades al sector

empresarial, i ho fa ambunnounom:
BigData&AICongress. El canvi
respon a la voluntat de reforçar els
continguts sobre intel·ligència artifi-
cial coma reflex del creixent impac-
te d’aquest avenç tecnològic. El Big
Data&AICongress és unpunt de
trobada entre professionals, proveï-
dors i empreses que vulguin desen-

volupar o estiguin desenvolupant
projectes en l’àmbit del big data,
intel·ligència artificial o l’anàlisi
de dades. L’edició d’enguany és la
cinquena i té lloc el 17 d’octubre.
El congrés és organitzat per
Eurecat, ambel patrocini de la
Generalitat, BarcelonaActiva,
CaixaBank i SDGGroup.

El Big Data & AI Congress es ren-
deix a la intel·ligència artificial

Un adeu personalitzat

Després de vint anys tre-
ballant a la banca, una
feina que cada cop l’om-
plia menys, la Remei Ca-
pitan necessitava donar
un gir a la seva vida labo-
ral. Va trobar la inspiració
en el funeral d’un amic,
una cerimònia que se
sortia dels cànons tradici-
onals. Va començar a
investigar i a formar-se en
rituals alternatius als exis-
tents, fins que el gener del
2019 va fundar Agraï-
ments.
Amb seu a Balaguer,

Agraïments és una empre-
sa d’organització integral
de funerals. Ofereix ceri-
mònies de comiat perso-
nalitzades i s’encarrega
tant de la cerimònia com
de totes les gestions logís-
tiques, administratives i
financeres del sepeli. Ca-
pitan posa l’èmfasi en
l’acompanyament als fa-
miliars, a qui ajuda “en tot
el procés”, afirma l’empre-
nedora. Finalment, també
s’encarrega de la burocrà-
cia que comporta una
defunció.
Agraïments centra l’acti-

vitat a les comarques de
Ponent, on està tenint una
“molt bona acollida”, se-
gons la fundadora. Capi-
tan lidera l’empresa en
solitari, amb l’ajuda de
col·laboradors externs, i
preveu facturar prop de
quaranta mil euros anuals.

Agraïments és una empresa
d’organització integral de
funerals que posa l’èmfasi en
l’acompanyament familiar

Agraï-
ments
centra
l’activitat
en les
comar-
ques de
Ponent

Ajudava altres empreses en la
seva estratègia digital fins que
va crear el seu propi projecte
empresarial. Ricardo Sala va
fundar la firmaHanek a comen-
çaments d’any amb una inversió
de 50.000 euros procedent de
recursos propis. El seu primer i
únic producte, demoment, és
un penjoll per a telèfonsmòbils i
és el que dona nom a l’empresa,
que es diu així per hang, de pen-
jar en anglès, i neck, de coll.
“Aquest complement es va

posarmolt demoda fa uns anys
al Japó. El vaig conèixer a través
d’una amiga, i la meva atracció
pels productes digitals i les co-
ses diferents, més les ganes de
llançar el meu propi projecte
empresarial, em van portar a
crear Hanek”, explica Sala. Per
al llançament de l’empresa,
l’emprenedor ha comptat amb
l’ajuda de l’escola de negocis
digitals Isdi, que ha estat funda-
da per exdirectius d’empreses
comGoogle, Canal Plus o
Airbnb.
Els dissenys són obra deHa-

Hanek comercialitza un accessori
per portar el mòbil penjat amb
la voluntat que acabi sent un
complement de moda més

nek, que compra les matèries
primeres a països tercers i les
acobla a Espanya. La firma
selecciona acuradament els
materials i utilitza poliuretà
termoplàstic reciclable per a
les fundes. Les vendes, que

Neix un nou
complement

Mares i dones
ocupades

La major part
dels usuaris del
penjoll per a
mòbils de Hanek
són “dones
actives d’entre
25 i 45 anys”,
assenyala Ricar-
do Sala. En
concret, l’empre-
nedor estima
que entre un
30% i un 40% de
les compres les
fan mares. Les
dones viatgeres i
les que per feina
necessiten tenir
el mòbil a mà
són els altres dos
principals col·lec-
tius usuaris
de Hanek.
Sala reconeix
que l’empresa
no s’ha adreçat
gaire al públic
masculí, tot i
que cada
vegada són més
els clients
masculins.

en un 95% dels casos tenen
lloc al mercat nacional, es fan
a través de la botiga en línia
de lamarca. Sala avança que
ben aviat els productes de
Hanek també estaran dispo-
nibles en botigues físiques.
Permés endavant, l’empre-
nedor ja està pensant a inter-
nacionalitzar-se i llançar
noves línies de producte en el
marc del que anomena “mo-
da útil”.
Els penjolls per amòbils de

Hanek es van començar a
vendre el maig d’aquest any.
La firma va sortir al mercat
amb seixanta referències,
entre la combinació dels
diferents models i colors
disponibles, i ja en disposa de
350. Els preus oscil·len entre
els 22,90 i els 24,90 euros.

Sala descarta fer cap ron-
da de finançament. “Conti-
nuarem creixent a pulmó”,
assenyala. Per a finals del
2019 i després de set
mesos de vendes, l’em-
prenedor preveu factu-
rar uns cent setantamil
euros. !
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Amb la com-
binació de
models i
colors, la firma
disposa de
350 referènci-
es diferents
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