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Presentacio

Froski amb Caprabo

sta en la naturalesa dels emprenedors descobrir, trencar motlles i assumir riscos. I només

els projectes perdurables aconsegueixen que aquest esperit originari quedi inscrit al seu

ADN. En realitat, les empreses només arriben als cinquanta anys amb bona salut si aquests
talents inicials no s’han devaluat pel cami.
La historia de Caprabo ofereix nombrosos exemples de descobriments i impulsos innovadors, amb
freqiiencia no exempts de riscos. Des del seu naixement, ha adoptat la férmula de 'autoservei, fins
llavors desconeguda en el mercat espanyol. L'autoservei ha estat una verdadera avantatja competi-
tiva perd també una eleccié de la modernitat contra la concepcié tradicional de l'ofici de comer-
ciant. Més tard, durant aquests darrers anys, Caprabo ha conquerit el mercat espanyol després
d’haver-se consolidat com a lider de supermercats a Catalunya.
Entre ambdues fites, Caprabo s’ha anat consolidat dins el sector com a model de referencia en la
gesti6 avancada dels seus supermercats. Ha consolidat una botiga de prestacions, basada en un as-
sortiment extens i amb diversos serveis, una botiga pensada per a un consumidor que desitja varie-
tat deleccid i que vol fer una compra amb la maxima comoditat possible.
D’aquesta manera Caprabo ha aconseguit incorporar-se als sistemes de distribucié espanyols. I ho
ha fet amb tanta for¢a que, sense la seva intervencid, la distribucié espanyola no seria tan poderosa
com ho és en la actualitat, tal com s’aprecia en Phistorial d’iniciatives protagonitzades en els seus
fecunds cinquanta anys. Moltes d’aquestes iniciatives, d'impacte general i d’altres, verdaders clas-
sics del sector. A més, no hem d'oblidar el paper decisiu dels directius de Caprabo en la fundacié i
posterior creacié de IAssociacié Espanyola de Codificacié Comercial (AECOC) que revela una
visio sagag, aixi com el seu intens treball en la modernitzacié i eficiéncia de la distribucié.
E1 2007, la sort de Caprabo suneix a la d’Eroski. S’integren dos projectes molt compatibles en la
concepcid de l'ofici del comerg i, sens dubte en I'ambit territorial. Ambdds mostren principis molt
proxims i valors que resultaran molt utils per a la futura integracié de dues histories en una sola
xarxa empresarial. Una integracié que, com correspon al model d’Eroski, mantindra les singulari-
tats de Caprabo dins del grup vertical que som i, de manera molt precisa, delegara en la seva res-
ponsabilitat directa la recerca de les millors respostes a les condicions i requeriments socioecono-
mics del seu entorn immediat. Per acabar, com ja hem dit en altres ocasions, la nova realitat que
formem junts, Caprabo amb Eroski, permet a ambdds grups aspirar a objectius més ambiciosos i

ens dona recursos per conquerir-los.

Constan Dacosta
President del Grup Eroski

9
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Carta

50 anys de Caprabo

any 1959 tres families catalanes vam prendre la decisié de posar en marxa el primer su-

permercat privat de Catalunya, una iniciativa que enguany compleix els seus primers cin-

quanta anys. En aquell moment, el comerg tenia tanta rellevancia per l'activitat economi-
ca de Catalunya com la que té avui en dia. No obstant, era un motor generador de llocs de treball i
de riquesa en un moment de la historia ben diferent al que vivim cinquanta anys més tard. Vam llo-
gar un local al carrer (llavors avinguda) Sant Antoni Maria Claret nimero 318 de Barcelona, un pe-
tit local de tan sols 400 metres quadrats. Els productes estaven col-locats en les prestatgeries i eren de
lliure servei, varies caixeres amb uniforme donaven als clients un cistell per posar la compra i els la
cobraven a la sortida de la botiga un fet absolutament inedit. Tot plegat cridava tant Iatencié que
fins i tot hi havia cua per entrar. En aquells moments, Espanya era una societat que intentava moder-
nitzar-se i deixar enrere la pentria de la guerra i la postguerra. Precisament per aixo, la creacié dels
primers supermercats a casa nostra va ser un intent de millorar aquesta situacio.
El moment en qué vam obrir el primer Caprabo va representar una revolucié en la distribuci6 de
productes alimentaris, practicament ningu hi estava preparat. Estavem acostumats a les botigues
d’ultramarins, on es podia trobar una amplia varietat de productes, perd aquell tipus de comerg ba-
sat en l'autoservei, en el seu moment era un concepte absolutament nou, i aquest canvi va ser fona-
mental. A partir del 1959 els supermercats van oferir als clients l'opci6 de fer una compra més lliu-
re i intel-ligent, amb millors preus i amb una diversitat de productes molt més gran que la d’abans.
Els clients ho van valorar de manera molt positiva perque la iniciativa va ser un exit. A partir de lla-
vors, els supermercats es van convertir en una part integrada al paisatge de les nostres ciutats.
El 1959, Caprabo va inaugurar el seu primer supermercat i també, podriem dir, la seva primera
campanya publicitaria, que era una clara representacié de lesperit fundacional. Créiem tant en
aquests primers valors fundacionals que, els vam convertir en eslogan i, els vam acabar reproduint
literalment a la porta d'entrada de la primera botiga: “Economia, Varietat i Qualitat™els valors que
encara regeixen lesperit de Caprabo de 2009.
Els 50 anys de Caprabo no poden ser menys que un necessari homenatge a tots els treballadors,
proveidors i administracions que ens han fet créixer i ens han ajudat a mantenir intacte, gracies al
seu compromis, lesperit il-lusionant dels primers dies.
Aquest esperit il-lusionant i innovador és el que va inspirar la fundacié de Caprabo i, creiem, és el que

ha impulsat el posterior desenvolupament d'un projecte de referencia en la historia del comere.

Josep Botet i Sangra
Cofundador de Caprabo
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Caprabo - 1959-2009

Caprabo,
50 anys d historia

[.LES NOCES D’OR

L’'11 de juliol de 1959 s'inaugura al carrer de
Sant Antoni Maria Claret (Barcelona) el primer
supermercat Caprabo, fundat per les families Carbo,
Prat i Botet, a les quals s’hi suma després la familia
Elias. Durant el mig segle de trajectoria historica
posterior, la companyia catalana protagonitza un dels
capitols més brillants de la historia de les empreses de
distribucié de tot el pais, amb uns 600 establiments
i una plantilla de més de 20.000 treballadors. L'any
2007 s’integra en el Grup Eroski, consolidant la
solidesa del projecte de futur de Caprabo.
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(Pagina anterior)

Vista del primer supermercat Caprabo
al carrer de Sant Antoni Maria Claret,
poc després de la seva obertura

el juliol de 1959.

Il context historic
de la creacio de

Caprabo

Is primers supermercats es van cre-

ar a Catalunya durant els anys cin-

quanta. La realitat era que a
Espanya, en aquells moments, el negoci de
la distribucié alimentaria estava dominat
pels petits negocis tradicionals, els colma-
dos o ultramarins a més dels economatos
que abundaven a la majoria de pobles i ciu-
tats del pais, juntament amb la venda am-
bulant i els mercats, encara sota els efectes
de la postguerra i el sistema economic de
l'autarquia. Va ser a partir de llavors que al-
guns ultramarins van comengar a donar les
seves primeres passes, encara timides, per
convertir-se en autoserveis.
Durant els anys cinquanta Espanya fran-
quista va experimentar una serie de canvis
que marcarien de manera irreversible la
seva evolucié economica i social posterior.
La celebre vaga de tramvies de Barcelona
de I'any 1951 havia marcat, en certa mesu-
ra, la fi de la postguerra i del primer fran-
quisme caracteritzat per lautarquia i
l'aillament, i donava pas a un nou periode
en el que la dictadura es consolidava ple-
nament. Fins i tot rebia suports internaci-
onals entre els quals cal destacar,
principalment, la celebracié del XXXV¢

Congrés Eucaristic Internacional, la signa-

tura del Concordat amb el Vatica (1953),
l'ingrés d’Espanya ala UNESCO (1953) i
sobretot l'acord estrategic amb el govern
dels Estats Units presidit per Eisenhower,
que no només va portar les bases militars i,
novament, la comercialitzacié a Espanya
de la beguda més famosa el mén, la Coca-
Cola, siné també, com veurem al llarg de
les segiients pagines, els supermercats, un
altre invent nord-america.

El setembre de 1953, després de diversos
anys de negociacions, es signava el conveni
pel qual I'Espanya de Franco rebria el su-
port econdomic nord-america a canvi de
l'establiment de bases militars al territori
espanyol. En total, els ajuts econodmics que
els Estats Units concediren a Espanya, a
canvi de la cessié dels terrenys necessaris
per a la construcci6 de les bases militars,
arribaven als 226 milions de dolars, dels
quals prop de dues terceres parts estaven
destinats a la modernitzacié militar de
l'exercit espanyol, mentre que la resta eren
per ala compra de materies primeres i ma-
quinaria de produccio.

Aquell mateix any shavia format un nou
govern espanyol que tenia, entre altres ob-
jectius, la liberalitzacié de la politica eco-

nomica, per afavorir un creixement que

El context historic de la creacié de Caprabo

duraria més de vint anys i que va permetre,
amitjans de la mateixa decada de 1950, re-
cuperar el nivell de renda per capita d’abans
de la guerra, un cop ja superat el terrible
racionament i les seves cartilles.

Lobertura economica del régim franquis-
ta també va permetre un major contacte
comercial entre els empresaris espanyols i
el mercat internacional, especialment amb
els Estats Units i amb I'Europa occidental.
Amb aquesta transici6, Catalunya va esde-

venir un dels principals escenaris a tot Es-

—_
w

T
nin

La creacio dels primers supermercats a Espanya va ser possible gracies a Uobertura internacional del franquisme, després del pacte economic i militar
amb els Estats Units a principis de la decada dels cinquanta, i a Uesfor¢ modernitzador dels anomenats ministres tecnocrates del regim a finals de la
decada. A la imatge, vista de Uavinguda de Maria Cristina, a Montjuic, durant la celebracié del Congres Eucaritsic Internacional Uany 1953.

panya de la reactivacié economica del pais,
especialment dels sectors productius in-
dustrials. Va ser aqui on es va establir, de
manera pionera, la nova empresa Seat, cre-
ada a principis dels cinquanta conjunta-
ment per la companyia italiana Fiat i
I'Institut Nacional d’Industria espanyol,
una fusié que va significar una de les pri-
meres grans inversions economiques es-
trangeres a 'Espanya de Franco que tot
just sortia del terrible perfode de lautar-

quia. Els primers contactes per a la creacié

caprabo 00 e
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Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

El context historic de la creacié de Caprabo

La Barcelona dels anys seixanta

La Barcelona de I'epoca de la fundacié del primer supermercat Caprabo era una ciutat que lluitava per

superar les pentries de la grisa postguerra. Lany 1957, amb l'arribada a I'alcaldia de Josep M. de Porcioles,
simpulsaren nombrosos projectes de modernitzacié de la capital catalana, tot i que les millores no arribaren al
conjunt de la poblacié siné a determinades arees de la ciutat, especialment als barris benestants.

En aquesta pagina, autocars de turistes davant de la Catedral de Barcelona, I'estiu de 1960.

A la pagina de la dreta, vista del pas d’'un tren per la rasa del carrer d’Aragé, abans de la cobertura

total de les vies ferries en la década dels seixanta.

16 17 capraboeee®
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Caprabo - 1959-2009 El context historic de la creacié de Caprabo

50 ANYS D'HISTORIA

Barcelona, una ciutat de contrastos

La Barcelona dels anys cinquanta i seixanta és una ciutat de contrastos.
En aquestes pagines, una imatge d’'un barri popular de la periféria de la ciutat i una
instantania de 1963 de les nombroses carreres de cotxes i motos que durant aquesta ¢poca es

van celebrar al circuit urba de la muntanya de Montjuic.

18 19 caprabo e e
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de la nova empresa, de fet, shavien iniciat
anys enrera en temps de la Italia feixista de
Mussolini. Els resultats de la nova empresa
automobilistica es farien palesos durant
els anys segtients: el 1960 la fabrica barce-
lonina de la Seat ja fabricava unes 30.000
unitats del seu model més popular de la
historia: el Seat 600.

El seu exit va ser extraordinari i ben aviat
els carrers de les ciutats espanyoles es van
omplir dels populars cotxes. A Barcelona,
des de 1957, era alcalde de la ciutat el no-
tari Josep Maria Porcioles, el mandat del
qual coincidiria amb el gran periode de
creixement urbanistic que viuria la capital
catalana durant els anys seixanta i setanta.
Tot plegat va fer que a finals de la decada
de 1950, Catalunya, i especialment Barce-
lona, shagués convertit en el principal
centre industrial de I'Estat, representant
el 27% del total de la produccié de la in-
dustria espanyola. D’aquesta manera, la
mitjana de la renda per capita dels barce-
lonins passa a ser un 55% més alta que la
mitjana espanyola.

La millora de la situaci6 economica, pero,
no va anar exempta d’'una gran inflacié de-
gut, fonamentalment, al deéficit comercial:
simportava molt de lestranger perod prac-
ticament no sexportava res. El resultat va
ser lelaboracid, l'any 1959, del Pla d’estabi-
litzacié econdmica liderat pels ministres
aperturistes del regim, el de Comerg, Al-
berto Ullastres, i el ' Economia, Mariano
Navarro Rubio, seguint les linies del pro-
jecte de l'economista catala Joan Sarda i
Dexeus i el concurs de les grans instituci-
ons econdomiques i financeres internacio-
nals, com ara el Banc Mundial, el Fons
Monetari Internacional i I'Organitzacié

per a la Cooperacié i el Desenvolupament

Do

Economic. El Pla, caracteritzat per ober-
tura del mercat espanyol a les grans multi-
nacionals estrangeres, va possibilitar el
creixement econdmic extraordinari d’Es-
panya durant la decada de 1960, el major
de la seva historia contemporania. [ aquest
creixement, Obviament, també and acom-
panyat d’un creixement demografic sense
precedents: aixi, entre 1955 i 1975 la po-
blacié catalana es va duplicar, un fet mai
abans conegut en la historia, en un perio-
de de temps tan reduit, resultat tant del
propi creixement de la poblacié com so-
bretot de l'arribada d’immigrants a I'area
metropolitana de Barcelona des de la resta
de la Peninsula.

La década dels cinquanta van ser una ¢po-
ca de canvis profunds en la vida quotidia-
na ila manera de viure de les persones. Per
aixo, la creacié dels primers supermercats a
casa nostra de la ma de la governamental
Comisaria General de Abastecimientos y
Transportes (C.A.T.), com veurem tot se-

guit, hi estd estretament relacionat.

LLa Comisaria de Abastecimientos
y Transportes (C.A.T.)

La Comisarfa General de Abastecimien-
tos y Transportes era lorganisme oficial
del Ministerio de Comercio encarregat de
la gesti6 dels aspectes logistics i de planifi-
cacié estrategica del sector de la distribu-
ci6. A cada provincia hi havia una delegacié
corresponent, essent les més destacades les
de la capital espanyola i la barcelonina.

La seva historia remunta als temps de la
Guerra Civil. Ja abans de decretar-se la
seva f1, el 10 de marg de 1939, el regim de
Franco havia creat aquest organisme a Bur-
gos en substitucié de les estructures de ges-

ti6 anterior, tant de les legals de la Segona

El context historic de la creacié de Caprabo

José Montilla i Aguilera
PRESIDENT DE LA GENERALITAT
DE CATALUNYA

«Vull transmetre la meva
sincera felicitacié a Caprabo,
una empresa del sector de

la distribucid pionera a
Catalunya, per la bona feina
realitzada en els #tltims 50
anys. Caprabo és una botiga
oberta al mén que ha sabut
anticipar els canvis economics

i socials del pais per adaptar-

se als nous habits de consum.
Valoro molt positivament el
suport continuat de Caprabo als
productors catalans i al conjunt
del nostre sector agroalimentari.
Els excel-lents resultats wavalen
Vestratégia empresarial i
constitueixen el millor auguri

de molts més éxits pel futur. »

Republica com de les noves creades pels
militars colpistes. La nova Comisaria Ge-
neral depenia del Ministeri d’Industria i
Comerg. El seu funcionament es va per-
feccionar amb una nova llei, el 24 de juny
de 1941, que regulava amb tota mena de
detall les seves competencies. Entre aques-
tes hi havia, especialment, la de garantir la
distribucié de proveiments per als ciuta-
dans i la de fixar la politica de preus. La
creaci6 de lorganisme era, de fet, la respos-
ta a la necessitat del racionament dels ali-
ments durant la postguerra.

A principis de la década dels cinquanta,
amb la desaparicié I'any 1952 del raciona-
ment, la Comisarfa iniciava un nou capitol
de la seva breu historia arran de la reorga-
nitzacié ministerial amb els nous plans
economics per a Estat espanyol en el marc
del nou context dobertura internacional
de la dictadura franquista. La Comisarfa
passava a dependre del Ministerio de Co-
mercio, i parcialment també dels d’Agri-

cultura i Indtstria.

Els supermercats dels Estats
Units, el model a seguir

El novembre de 1956 un grup d’industri-
als i comerciants espanyols feia un viatge
de treball als EE.UU. per estudiar el mer-
cat detallista a la primera potencia mundi-
al, emmarcats en els projectes de
dinamitzacié de l'economia espanyola de
la Comisién Nacional de Productividad
Industrial del Ministeri d’Industria. La
missié es centrava concretament, en el pro-
grama d’intercanvi tecnic previst en el
Conveni econdmic i subscrit entre els Es-
tats Units i 'Estat espanyol. La memoria
del seu viatge es va publicar amb el titol de
El mercado detallista en Estados Unidos

21

(Madrid, Ministerio de Comercio, 1957).
Els empresaris particulars també es podien
acollir als ajuts per viatjar als Estats Units
sufragant ells mateixos una part important
de les despeses.

Pel que fa al sector de la distribucié ali-
mentaria, els empresaris espanyols van
quedar embadalits per existencia dels su-
permercats, com veurem a continuaci6. En
parlar dels supermercats, en primer lloc ca-
lia constatar les diferencies entre dues so-
cietats en estadis de desenvolupament
molt diferents:

“Para el lector espafiol es necesario con-
signar, en principio, las diferencias exis-
tentes en el comercio de alimentacion
americano con relacion al espafol. Para
ello expliquemos lo que es el primer tipo:
desde tiempo atrds los comerciantes ame-
ricanos han venido afanandose en buscar
un método de venta, dirfamos revolucio-
nario, cuyas caracteristicas principales son
la concentracién de productos y la liber-
tad en el servicio. Estas dos facetas, uni-
das, constituyen lo que hoy se entiende
por un Super-Mercado (Super-Market).
Naturalmente, esta concentracion de pro-
ductos lleva implicita la necesidad de
grandes locales que, poco a poco, van aca-
parando la atencién del comprador y so-
metiendo a una mds o menos lejana
extincion a los comercios instalados entre
reducidas dimensiones fisicas. Un buen
funcionamiento de uno de estos grandes
almacenes depende de diversas influen-
cias: psicolégicas unas, y pricticas otras”.
I entre aquestes hi detectaven per exemple
la proximitat dels llocs de venda respecte
dels de resideéncia dels seus compradors:
“La situacién, generalmente periférica, de

estos establecimientos hace que para el

caprabo 00 e
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El context historic de la creacié de Caprabo

LLa missio empresarial espanyola als Estats Units de 1956

El novembre de 1956 una missié empresarial oficial espanyola viatjava als Estats Units per estudiar

el mercat detallista nord-america. La descoberta de les bondats del sistema dels autoserveis va ser
fonamental per a la seva implantacié a Espanya dos anys després de la ma de Estat mateix. Les imatges

mostren els moderns supermercats que els empresaris espanyols van visitar i analitzar.
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Josep-Lluis
Carod-Rovira
VICEPRESIDENT DE LA
GENERALITAT DE CATALUNYA
«50 anys és tota una vida.
Caprabo és una marca solida
lligada a Uimaginari col-lectiu
de la societat catalana. Una
empresa feta a casa nostra i
amb un taranna estretament
lligat a la nostra manera de
fer. Caprabo, que va comengar
essent un supermercat familiar,
Sha convertit en aquest temps
en una gran cadena present a
tot Catalunya i a gran part del
territori estatal. Una empresa
compromesa amb el medi
ambient, amb la societat, a
través d’accions de solidaritat i

cooperacid com la preséncia al
Pacte Mundial de les Nacions

Unides, i amb una clara vocacio

de servei al seus clients, com ho
demostra I'éxit de campanyes

com la de ‘Benvingut Nadd'. »

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

traslado por el cliente de las mercancias
adquiridas se imponga la necesidad del au-
tomévil. O sea: que para un buen rendi-
miento del negocio resulta poco menos
que indispensable que el consumidor dis-
ponga de su coche. Por otra parte, esto,
para ellos, no entrafia dificultades.”

I continua: “Una vez llevados a su domici-
lio los productos comprados, el cliente no
encuentra problema para su ulterior con-
servacion. Es casi seguro que en América
no existe una vivienda carecedora de un
aparato refrigerador, que sirve para con-
servar en buen estado los alimentos duran-
te un tiempo considerable (suele ser de
una semana)”. Era obvi, a desgrat dels
membres de la missié empresarial espa-
nyola, que la situacié al pais no era equipa-
rable a la dels Estats Units.

La importancia de I'experiencia
de compra

El que en l'actualitat anomenariem com ex-
periéncia de compra, el model comercial i
el marqueting eren uns altres dels factors
que les grans superficies comercials ameri-
canes tenien ben present: “Para atraer la
posible indiferencia del cliente se recurre al
adorno de los productos con etiquetas de
vivos colores, que, por si solas, constituyen
una atraccion. Es particularisima la impor-
tancia de presentar bien ciertos productos,
tales como la carne, fruta, verdura y legum-
bres, entre otras. Por si todo esto fuera
poco, es enorme la labor realizada por la
publicidad, que, en forma de emisiones ra-
diadas o televisadas, o en la Prensa, no deja
de realizar experimentos psicoldgicos para
atraer el favor del consumidor”

Segons la mateixa memoria, ala dona ame-

ricana li agradava trobar el maxim nombre

de productes sota un mateix sostre, “de
aqui que exista esa variedad tan digna de
admiracién, que facilita las adquisiciones
con un considerable ahorro de tiempo y de
molestias. En un Super-Mercado podemos
encontrar una inmensa gama de produc-
tos alimenticios, a saber: especias, carnes
frescas, carnes cocidas, aves, pescados, le-
gumbres, frutas, chocolates, confituras,
dulces, bebidas de todas clases, conservas,
etc. Generalmente, existe una parte del es-
tablecimiento dedicada a la venta de utiles
de cocina, quincalleria y toda esa serie de
articulos que pueden constituir necesida-
des perentorias para el ama de casa. Natu-
ralmente, el nimero de articulos para la
venta depende de la magnitud del nego-
cio, pero incluso los mds pequenos poseen
un variadisimo surtido capaz de colmar las
més diversas apetencias” I afegeix que “con
esta concentracion de productos, el vende-
dor o comerciante americano ha descu-
bierto que puede reducir los gastos
generales y aumentar el beneficio neto,
puesto que también, al pedir al fabricante
en grandes cantidades, consigue rebajar el
precio de adquisicién de las mercancias”
L¢xit de la iniciativa als Estats Units, on
els primers supermercats moderns s’havien
creat decades enrera en temps de la Prime-
ra Guerra Mundial, havia estat total. “Es
enorme el incremento que ha tomado en
los Estados Unidos esta modalidad comer-
cial, ya sea en forma de comerciantes indi-
viduales, o de grandes Sociedades, que,
como la “A y P” —dispone de 45.000 tien-
das, repartidas por todo el pais—, acapa-
ran una extensa parte de la actividad
econdémica en el comercio alimenticio”.
També es va analitzar el funcionament ti-

pus d’un supermercat, pensant en la seva
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possible implantacié a Espanya. “En el es-
tablecimiento y emplazamiento de un Su-
per-Mercado intervienen diversos factores;
pero dos de ellos son, por su importancia,
los que deben determinar ‘a priori’ la bue-
na marcha interior del negocio: nos referi-
mos a las dimensiones del local y al lugar
de aparcamiento para los automdviles. En
cuanto al primero, diremos que la superfi-
cie Optima para el desarrollo de este tipo
de negocios oscila entre los 100 y 200 me-
tros cuadrados, y en cuanto al segundo, el
‘parking’ debe tener capacidad para el es-
tacionamiento de 100 a 200 vehiculos.
Como podrd observarse, la construccion
de uno de estos emplazamientos presenta
serias dificultades: dificultades que han
sido observadas buscando establecerlos en
lugares de facil acceso, coincidiendo, gene-
ralmente, con rutas importantes, por el
transito que en ellas se desarrolla”.

A més, per aprofundir en l'estudi de les ca-

s

Els grans supermercats nord-americans que van servir de model per a la implantacio a Espanya dels autoserveis es caracteritzaven per les grans
superficies de venda i Uamplissima varietat de Uassortit de productes, que incloia també articles de basar.

racteristiques i funcionament d’un super-
mercat, la memoria dels empresaris
espanyols aposta per fer una aproximacié
grafica, en primera persona, d’'una gran vi-
vesa: “Para la mejor comprension del lec-
tor, vamos a constituirnos en transeuntes
que, deambulando por una calle de Nueva
York, sentimos la necesidad de adquirir
determinados productos. Nos paramos
ante el escaparate de un Super-Market.
Notamos una gran diferencia con Espafa.
El escaparate estd muy poco recargado de
articulos; de tal forma que, desde la calle,
podemos observar el movimiento interior
de la tienda. Penetremos. Ya en el interior,
vemos, en la parte delantera del local, las
cajas registradoras. (Su nimero depende,
como es légico, de las proporciones del ne-
gocio). Nos proveemos de un carro espe-
cial que deberemos utilizar para el
transporte, en el interior, de las mercancias

que compremos. Este carro consta de de-
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Ernest Benach
PRESIDENT DEL PARLAMENT

DE CATALUNYA

«Innovacid, esforg, treball,
compromis social, tenacitat...
Son valors que defineixen

els cinquanta anys dels
supermercats Caprabo. Des
de 1959 fins ara la societat
ha canviat, pero Caprabo

ha sabut mantenir-se fidel a
Uesperit empresarial catala i
ha esdevingut una referéncia
de qualitat i de servei. Aixi
doncs, amb aquestes paraules,
us vull felicitar per aquestes
cinc décades de bona feina

I us encoratjo a encarar

el futur amb confianga i
orgull. Catalunya és un pais
emprenedor i creatiu, i Caprabo

nés un bon exemple.»
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partamentos superpuestos, con objeto de
no mezclar productos que deben ir separa-
dos. Algunos de ellos ofrecen la caracteris-
tica de llevar acoplado un asiento para que
las senoras depositen los nifnos de corta
edad. El lugar donde se encuentran estos
pequefios carros es el constituido por una
franja longitudinal, de 3 0 4 metros de an-
chura, situada entre la entrada y las men-
cionadas cajas registradoras. También, y
desde otro espacio, existe una especie de
sala de espera para las personas que acom-
panan al comprador. Una cosa salta a la
vista: no existen mostradores. A lo largo
de los laterales y parte frontal del estable-
cimiento se encuentran instalados los fri-
gorificos. Nos asombramos de verlos
abiertos y con productos en su interior
(carnes, pescados, quesos, etcétera). Sin
embargo, un modernisimo método o siste-
ma de acondicionamiento de aire hace que
cada articulo se conserve dentro de la tem-
peratura idénea. Al introducir la mano
para extraer un queso —pongamos por
caso— notamos una corriente de aire que,
aunque resulte inimaginable, no se comu-
nica con el exterior. En cada departamen-
to del frigorifico estin senalados, con plena
visibilidad, los articulos con sus corres-
pondientes precios de venta”.

Continua la descripci6, pormenoritzada,
de les caracteristiques i funcionament d'un
supermercat nord-america: “El centro del
local esta ocupado por unas estanterias es-
peciales, paralelas y separadas entre si por
los pasillos que sirven al cliente para reali-
zar su recorrido. Estas estanterfas estan lle-
nas de productos, agrupados por orden de
analogfa y claramente senalados por eti-
quetas de vivos colores, con objeto de faci-

litar al cliente el hallazgo de lo que desea.

El precio esta visiblemente marcado sobre
la mercancia y sobre la parte de la estante-
ria a la que pertenece. A medida que va-
mos avanzando, depositamos en el carro
los productos que nos autoservimos co-
giéndolos de las estanteras. Satisfechos de
nuestras apetencias, nos dirigimos a la caja,
donde sacamos los articulos del carro y los
depositamos ante el cajero o cajera para su
control y determinacién del precio en el
correspondiente ticket. El pago lo debe-
mos realizar siempre al contado, puesto
que el reducido margen de beneficios con
que venden estos establecimientos no les
permite realizar operaciones a crédito”.

La bona presentacié dels productes era fo-
namental per contribuir a Iexit d'un su-
permercat. Per aixo l'interiorisme de les
propies botigues era un fet ben present per
als responsables dels supermercats de
Ie¢poca. Els empresaris espanyols que van
viatjar als Estats Units per estudiar el seu
model de funcionament ho van subratllar
amb descripcions com les segtients: “Los
techos estdn revestidos de baldosines de
un color opaco o de un tejido de fibras de
color blanco. Las paredes estin pintadas
de color blanco, verde pélido o azul. En
ciertos establecimientos, la proporcién
parcial situada por encima de las estante-
rias de ventas estd decorada con un paisaje
apropiado: por ejemplo, una granja leche-
ra encima de la estanterfa que contiene
quesos y mantecas.

En el disseny prototipic d’'un supermercat,
no hi havia cap detall que fos superflu per
garantir una bona experiéncia de compra:
“El suelo estd recubierto de materiales di-
versos o de un tapiz de caucho; pero es de
notar que ninguna mancha o desperdicio

se dejan ver, pues la higiene alcanza un
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Josep Huguet

CONSELLER D’INNOVACIO,
UNIVERSITATS I EMPRESA

«Quan penso en Caprabo,
penso en un exemple d’empresa
catalana pionera en el seu
ambit i en el potencial del sector
comercial del pais. Es un orgull
veure com Caprabo celebra mig
segle d’existéncia resistint en un

context de crisi economica.»

elevadisimo nivel, digno de mayor elogio.
La iluminacién, siempre permanente, se
realiza por un sistema de tubos fluores-
centes, colocados paralelamente a lo largo
del local, con una separacién de 1,80 a 3
metros. En ciertos almacenes, esta ilumi-
nacién exuberante se sustituye por una
parcial en cada una de las estanterias, que,
naturalmente, resulta mucho mis econd-

. ’ »
micay cémoda’.

estructura organitzativa interna
Un dels aspectes que més van interessar la
delegacié empresarial espanyola va ser,
com calia esperar, el model de funciona-
ment intern d’un supermercat. I aixi és
com van descriure lorganitzacié dels su-
permercats nord-americans de mitjans de
la década dels cinquanta, que en molts ca-
sos ¢s el model implantat a Espanya déca-
des més tard: “Un Super-Mercado estd
dotado de un Consejo de Administracion
y un Presidente —éste auténomo en sus ul-
timas decisiones—. El Presidente, que estd
rodeado de diversos especialistas, tales
como el Tesorero, el Director comercial, el
Director de Comprasy el Director de Ven-
tas, etc., cada uno con una labor y respon-
sabilidad particulares, da cuenta de sus
gestiones al Consejo de Administracion.
Existe también, para vigilancia y compro-
bacién de la buena marcha de las sucursa-
les, un Inspector regional, que supervisa de
10 a 30 tiendas. Sus sugerencias son recogi-
das por el Director general de Almacenes”
Malauradament, els empresaris espanyols
es lamentaven de les diferencies que separa-
ven el model america de la realitat espanyo-
la: “En negocios de tal volumen, un trabajo
de oficinas, segun nuestra usanza y costum-

bre, serfa abrumador. Harfan falta numero-

27

sisimos empleados para poderlo desarrollar.
Pero en los Estados Unidos este trabajo es
pricticamente inexistente; en efecto, la
mecanizacion, casi integral, alcanza su
maximo nivel. Como dato curioso, al mar-
gen de ulteriores comentarios, agregaré que
toda empresa, por importante que sea, con-
cede atencion a las sugerencias realizadas
por cualquiera de sus empleados. Existe un
tablero donde el dependiente, el botones, o
el repartidor, expone sus ideas, que son in-
cluidas en el Orden del dia para su estudio
posterior por parte de los Organismos di-
rectivos. Si una idea se estima conveniente
se hace resaltar y se felicita publicamente a
su creador”.

Alla on realment els empresaris espanyols
mostraven la seva admiracié, novament,
era en l'eficiencia de la logistica —tot i que
encara no sutilitzava aquest terme,
d’adopcié més recent en el nostre con-
text— que hi havia al darrera del funcio-
nament d’un supermercat modern i de la
gestié dels stocks: “La gran envergadura de
los almacenes de venta que operan segtin
la modalidad del libre-servicio hace que el
normal abastecimiento de las existencias
se deslice por caminos un tanto descono-
cidos para nosotros. En efecto, el movi-
mientodeloscomerciantesindependientes
hacia las compras centralizadas es pujante,
de tal modo que muchos estdn afiliados a
una Cooperativa de detallistas; tal Orga-
nismo, financiado por un determinado
grupo de detallistas, construye un dep6si-
to en una ciudad o en un pueblo grande y
compra las mercancias a granel por cuenta
de sus asociados. Asimismo, este centro de
cooperacién mutua puede obtener mejo-
res condiciones por parte de los fabrican-

tes. Como el coste del transporte en una
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I.a moderna logistica dels supermercats nord-americans a la decada de 1950

Els supermercats d’autoservei dels Estats Units ja dominaven en la decada dels cinquanta tot el procés logistic que amb el
temps s’ ha implantat arreu del mén, amb contractes comercials especifics amb els proveidors locals, tecniques d'envasat al
buit, planificacié estratégica administrativa, inventaris exhaustius, controls de qualitat externs

i un sistema de magatzems i transports adaptats a les tltimes tecnologies.
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Francesc Baltasar

i Albesa

CONSELLER DE MEDI AMBIENT

I HABITATGE DE LA GENERALITAT
DE CATALUNYA

«El desenvolupament sostenible
és la clau per la modernitzacié
del nostre pais en tots els
ambits, també en el sector de

la distribucié alimentaria i

de parament de la llar. Per
aixo vull felicitar a Caprabo
en el seu 50¢ aniversari, i
encoratjar-lo a treballar per

la sostenibilitat, la prevencid
dels residus, i la minimitzacio
dels impactes ambientals de

la nostra accié quotidiana,
treballant conjuntament
—administracions, sector privat
i ciutadania— en la lluita

contra el canvi climatic.»
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zona determinada es absolutamente razo-
nable, los miembros de esta Entidad lo-
gran una gran ventaja sobre el comerciante
que compra libremente a unos y a otros.
Ademis, todos los beneficios obtenidos
por la Cooperativa son repartidos, segiin
los estatutos, entre todos los miembros y
con arreglo ala proporcién que correspon-
da a cada uno conforme al capital social”.
De fet, en el context espanyol ja existien
institucions, tot i que de menor enverga-
dura i orientades al consum individual i no
a la distribucié comercial, de gran tradicié
historica, com ara les cooperatives de con-
sum, que van ser especialment freqiients
en el panorama social catala d’abans de la
Guerra Civil. Amb el triomf de la dictadu-
ra la majoria van ser suprimides pel nou
model autoritari del primer franquisme,
per haver estat integrades habitualment
per treballadors i obrers significats amb les
esquerres politiques. Ara bé, a la decada
dels cinquanta, els empresaris de la delega-
cié espanyola als Estats Units, semblaren
redescobrir les bondats del model coope-
ratiu, que pocs anys més tard també s'im-
plantaria altre cop a Espanya.

La politica de preus dels supermercats era
un dels principals aspectes que havia con-
tribuit a la seva consolidaci6 entre el pu-
blic nord-america. Habitualment els preus
eren determinats per la propia direccié
dels supermercats amb total llibertat, tot i
que sota la supervisié d'una oficina gover-
namental d’estabilitzacié de preus. Aques-
ta llibertat, als ulls de la delegacié
empresarial espanyola, “lleva, como conse-
cuencia, a una rivalidad entre los diversos
detallistas que determinan, a veces, una os-
tensible mutacién en el valor de los pro-

ductos. Al objeto de que todos los

comerciantes vendan sus productos al mis-
mo —o mas bajo— precio, existe un Or-
ganismo que se ocupa de controlar los
diversos almacenes y enviar el informe a
aquellos comerciantes, asociados a la Enti-
dad, que lo soliciten. Oficialmente no he-
mos podido comprobar el nivel medio de
mérgenes comerciales y de gastos, pero a
través de ciertos informes comerciales, que
de ningun modo nos pueden mover a

duda, podemos establecer la siguiente pro-

porcion:
Margen bruto ............. 19 %
Gastos generales ............. 17 %
Beneficio neto .............. 2%

Aquestes xifres portaven a una reflexié so-
bre el volum de les companyies de super-
mercats: “un beneficio rentable sélo se
consigue con un elevado porcentaje en las
transacciones: vender barato, pero mucho,
es el lema de todo buen comerciante de
Super-Mercado”

I al darrera d’aquesta operativa, com ja
hem apuntat abans, hi havia una organit-
zacié abocada de manera eficient a ga-
rantir els seus processos logistics amb els
menors costos possibles. Per aixo els em-
presaris nord-americans del ram de la
distribucié alimentaria van desenvolu-
par, ben aviat, tota una filosofia de tre-
ball que ha trigat decades en implantar-se
arreu del moén.

Veiem en detall quin erael circuit d'aquesta
logistica: “Tanto en el depésito antes alu-
dido como en la tienda, la mecanizaciéon
es empleada al méximo; los tres sistemas
basicos utilizados para este servicio son
los siguientes: a) convoyes transportado-

res a rodillo; b) banda de transportes re-
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Jordi Hereu
ALCALDE DE BARCELONA

«Estic molt content de

qué Caprabo hagi sabut
transformar-se i adaptar-se als
canvis que la nostra societat

ha viscut en aquests darrers

50 anys i que s'hagi consolidat
com una de les marques més
reconegudes per la seva qualitat
i professionalitat, tot fent honor
al seu caracter innovador

I creatiu que caracteritza
Barcelona. Gracies, Caprabo,
per ajudar-nos a seguir
construint aquest projecte comi

i constant que és la nostra

ciutat. »

versibles movidas por una corriente de
energfa eléctrica; ) paletas y carretillas
elevadoras. Los transportadores a rodillo
se caracterizan por la multiplicidad de es-
tos elementos y su ligereza. Son utilizados
para la descarga de vagones o de grandes
camiones. Estd comprobado que un va-
gén de tren, cargado con 1.200 paquetes,
puede ser descargado por cuatro hombres
en menos de una hora”. Vist amb els nos-
tres ulls actuals, aquesta descripci6 de la
infraestructura que hi havia al darrera del
funcionament d’'un supermercat pot sem-
blar obvia, pero no ho era gens a’Espanya
dels anys cinquanta. De fet, aquestes tec-
niques encara trigarien un bon nombre
d’anys a implantar-se de manera generalit-

zada al nostre pais.

Productes frescos de qualitat, un

fet diferencial dels supermercats

Els supermercats nord-americans estaven
equipats, com ja hem vist, amb la tecno-
logia necessaria per garantir que el seu as-
sortiment era ric tant en productes
manufacturats com en productes frescos:
els lactics, la carn, el peix, la fruita, les
verdures i els llegums eren productes es-
pecialment ben valorats pels seus clients.
I per fer-ho possible s’havia desenvolupat
una avang¢ada industria de maquinaria de
refrigeracié que feia possible la viabilitat
d’aquesta aposta comercial. Els empresa-
ris espanyols que van viatjar als Estats
Units n'eren ben conscients: “Cada uno
de los comercios visitados estd conve-
nientemente equipado por sus corres-
pondientes equipos frigorificos para
aquellos articulos que, por su naturaleza,
necesiten estar en un medio de tempera-

tura especial. De estos articulos se apro-

visionan las tiendas, por lo menos, dos
veces por semana’.

La gesti6 de les reserves de productes era
fonamental per optimitzar els resultats
economics: “Al igual que con las conser-
vas, la mantequilla, el bacédn, el queso y
otras materias grasas, llegan ya al despacho
preparadas para la venta y nunca en mayor
cantidad de la que pueda ser vendida en el
plazo de una semana. No hemos observa-
do reservas importantes de estos produc-
tosen ningt’m comercioy, por consiguiente,
apenas si existen deterioros”

I continua: “Las operaciones de fraccio-
namiento, peso y acondicionamiento de
las carnes cocidas se realizan en el depar-
tamento de preparacion, situado detrds
de la tienda. El papel de envolver es
transparente, y sobre ¢l se adosa la eti-
queta con el precio y los detalles de la
mercancia. La operacién de envoltura la
realizan, generalmente, seforitas experi-
mentadas, que utilizan dos placas calen-
tadas por electricidad para el cierre final
de los paquetes”. El mateix succeia amb
la carn fresca: la “preparacién de la carne
fresca es, en cierto modo, semejante al
que acabamos de describir anteriormen-
te; es decir, una sala trastienda, con sus
frigorificos, donde se parte y se conserva
hasta su ulterior traslado a la tienda, do-
tada asimismo de otro tipo de refrigera-
cién distinto. Nos ha llamado la atencién
el cuidado observado para la manuten-
cién y acondicionamiento de la carne en
el matadero, en el transporte, en la refri-
geracién y en el almacén”. “Raramente se
vende la carne segtn el requerimiento
del cliente, pues el comprador tiene en-
vueltos en papel celofén, y cuidadosa-

mente presentados, todos los trozos y
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Supermercats a Europa (1957)

ais Establiments

Regne Unit 3.750
Republica Federal Alemanya 3.183
Noruega 1.288

Franca 663
Unié Sovietica 1.580

Iealia 4

Espanya (1958) 10

Font: Revista Detalle, juliol de 1959

clases que desee, y con una gran gama de
pesos. Para adquirirlos no tiene més que
cogerlos del frigorifico y pagar en la caja
segun el precio marcado”

Al costat de la carn, la compra de peix
fresc era un altre dels grans atractius dels
supermercats de I'¢poca: “En el Super-
Mercado se vende una cantidad conside-
rable de pescado. Los dos tipos
principales de pescado a la venta son: el
congelado, preparado antes de llegar al
establecimiento, y el preparado dentro
de la misma tienda. Este ultimo se depo-
sita en una banqueta de cartdn cubierta
de un papel transparente, después se in-
troduce en una caja también transparen-
te, debajo de la cual, y sobre el pescado,
se coloca la correspondiente etiqueta, in-
dicando la especie, el peso y el precio del
articulo. Como es natural, el pescado
también se encuentra en frigorificos
apropiados. También se realiza un co-
mercio importantisimo con los mariscos,
que son tratados de la misma manera que

el pescado fresco”.

o
Do

L’aposta per la qualitat dels productes,
tant dels lactics com de la carn i el peix,
era igualment present en la comercialit-
zaci6 de fruites, verdures i llegums. “He-
mos observado que la mayoria de los
establecimientos estdn muy acondicio-
nados para la venta de estos productos’,
afirmaven els empresaris espanyols. “In-
mediatamente después de su recepcién
se colocan en depdsitos frios, secos o hu-
medos, segun la clase de mercancias,
desde donde se retiran para su prepara-
cioén antes de ponerlos a la venta. Du-
rante dicha preparacidn, en el comercio
se pone un cuidado especial en retirar
las hojas, frutas y legumbres podridas, o
deterioradas; el cliente, que es muy exi-
gente en este aspecto, sélo acepta el pro-
ducto si la calidad permanece siempre
en un tono que satisfaga”. Aquest aspec-
te, com hem vist de manera reiterada,
era fonamental: I'aposta per la qualitat,
de la qual els empresaris espanyols pren-
drien bona nota.

Una altra de les novetats que van sor-
prendre la delegacié espanyola va ser
Ialt grau de desenvolupament de la ma-
quinaria i la industria frigorifica als Es-
tats Units. Als supermercats hi havia
tota mena d’aparells que garantien la
qualitat dels productes frescos, amb in-
novacions tecniques constants: “El mo-
delo antiguo de cdmaras frigorificas con
puertas herméticas ha sido reemplazado
por unos frigorificos especiales, cuyas
caracteristicas principales son la visibili-
dad de las mercancias contenidas en el
interior. Es imposible sefalar la tempe-
ratura que presentan, pues cada produc-
to es tratado con la que le corresponde

para su mejor conservacion”.
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Artur Mas

PRESIDENT DE CONVERGENCIA
DEMOCRACTICA DE CATALUNYA
«Des dels inicis de Caprabo al
carrer de Sant Antoni Maria
Claret de Barcelona, sempre heu
estat relacionats durant aquests
50 anys que celebreu amb una
oferta de qualitat, a prop de les
lars i amb un gran servei. Us
felicito i us dono l'enhorabona,
alhora que us encoratjo a
continuar en la mateixa linia

de proximitat i servei que us

caracteritza. »

Les conclusions de la missio
empresarial espanyola

Una de les principals conclusions de la de-
legacié empresarial espanyola era que als
paisos deconomia avangada, com ho eren
els Estats Units, “existe una gran preocu-
pacion no sdlo por la produccion, es decir,
por la fabricacién de productos, sino que
conceden gran interés a la distribucién de
los mismos hasta su llegada al consumidor,
al que en definitiva estdn destinados, ya
que si es cierto que nadie puede consumir
lo que no se ha producido, no lo es menos
que no puede ser mantenida indefinida-
mente una produccidén que no sea acepta-
da por los consumidores”

I conclofa, en definitiva, que “no nos pare-
ce aventurado afirmar que consideremos
factible la implantacion de cadenas de es-
tablecimientos que, por su gran volumen
de ventas, puedan ficilmente coordinar
éstas con los tipos y métodos de fabrica-
cion, e incluso crear fébricas para su pro-
pio abastecimiento. Esta afirmacién es
valida para los articulos de consumo in-
mediato, como alimentos, y para los de
consumo a largo plazo, como vestido, apa-
ratos, maquinaria, etc. El fundamento del
éxito econdmico de estos grandes estable-
cimientos o cadenas de ellos consiste en
vender grandes cantidades de cada pro-
ducto con un margen de ganancia muy re-
ducido por operacién, con lo que resulta
que los articulos quedan a nivel de la ca-
pacidad adquisitiva de un mayor namero
de personas, y asi se hace posible el eleva-
do nimero de ventas detallistas. Esto no
es posible donde exista una proliferaciéon
de pequenos establecimientos detallistas,
donde el numero de ventas diarias ha de

ser necesariamente muy reducido y al di-
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vidirse entre ellas los gastos generales, in-
cluidos beneficios, el cociente no puede
menos de ser elevado, gravando el precio
de los articulos que, de este modo, se ale-
jan del comprador”

Ens trobem davant d’'un retrat impecable
del que seria la posterior creacid i evoluci6
dels primers supermercats a Espanya. Als
Estats Units l'experi¢ncia mostrava que els
supermercats havien estat una opcid
dexit: “La adopcién de este sistema ha
traido consigo un aumento considerable
en el volumen de ventas, disminuyendo,
por tanto, los gastos generales. Ademas, la
adopcidn del libre servicio ha venido, asi-
mismo, acompanada por mayor seriedad
en las mercancias o productos de venta y,
a menudo, por el abandono de ciertos
procedimientos de pago, tales como el
crédito y el giro a domicilio. De cualquier
manera se observard fécilmente que la
conviccidn plena del comerciante de Su-
per-Mercado es la de aumentar el nimero
de ventas. Como esta se ha conseguido,
siendo asi que se estima causa fundamen-
tal en la creacién de uno de estos nego-
cios, cabe decir que el objetivo ha sido
conseguido plenamente y que el éxito ha
sido rotundo”. S’afegia que “es incuestio-
nable que la compra impulsiva ha aumen-
tado considerablemente a través del libre
servicio. Los mismos clientes no rehtsan
confesar que, articulos que no habian
pensado comprar, se deciden a adquirirlos
al verlos sobre las estanterfas. De ahi la
importancia de la presentacién”. Arribant
a una conclusié que va fer fortuna: “El
procedimiento de ventas, bajo el régimen
de libre servicio, ha suscitado la opinién
general de que el mejor dependiente es el

mismo cliente”.
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La importacio del model nord-
america a Espanya: “I’operacio
Supermercats”

Lorigen dels primers autoserveis i super-
mercats a Espanya es troba, doncs, en la
iniciativa publica de I'Estat a través del Mi-
nisterio de Comercio. Estudiada lexperi-
encia americana, pocs mesos més tard la
Comisaria General de Abastecimientos y
Transportes inaugurava loctubre de 1957
un supermercat-autoservei experimental
al mercat Barcelé de Madrid, que va ser un
exit, especialment pel que fa a les carns
preparades congelades. Aquest fet va pro-
piciar, a l'any segiient, la creaci6 de lem-
presa publica Companifa Auxiliar de
Abastecimientos, S.A., que també depenia
de la Comisarfa General de Abastecimien-
tos y Transportes.

La creaci6 dels supermercats i la millora
del sector privat de la distribucié alimen-
taria era un dels punts en I'agenda de mo-
dernitzacié de leconomia espanyola. I
per fer-ho visible, el 17 d’abril de 1958
s’havia inaugurat a Madrid una exposicié
als salons del Circulo de la Cdmara de
Comercio e Industria en la que sexhibien
tota mena d’equipaments i accessoris per
a la modernitzaci6 de les botigues d’ali-
mentacid i fins i tot s’hi exposava un auto-
servei pilot, el cost economic del qual es
va calcular amb mig milié de pessetes.
Dies abans de I'obertura d’aquesta exposi-
cid, a les pagines de la premsa barceloni-
na safirmava que la instal-laci6 dels nous
supermercats a la capital espanyola tenia
caracter d’assaig tot i que, si tenia exit, ca-
lia esperar una completa transformacié
del panorama comercial urba en el sector
de l'alimentacié. Tot i que alhora es reco-

neixia que la posada en marxa dels super-

mercats no signiﬁcava només un nou
“sistema de venta sino que exige una
transformacion general de la técnicay la
industria de la preparacién de articulos
alimenticios” per la qual el pais no sem-
blava encara prou preparat.

En tot cas, la creacié de empresa publica
Companfa Auxiliar de Abastecimientos,
S.A fou el resultat de 'anunci que havia fet
el Ministre de Comerg, el tecnocrata Alber-
to Ullastres, durant la inauguracié de la Fira
de Mostres de Barcelona el juny de 1958,
on anuncia la implantacié d’'una xarxa pilot
de supermercats a tot Espanya i oferf a la
iniciativa privada lexpansié d’aquest nou
sistema. L’aposta del Ministerio de Comer-
cio per la nova tipologia comercial va ser
absoluta i va ser batejada, pel mateix Minis-
tre com 'Operacié Supermercats: “Es una
forma nueva de vender articulos de todas
clases”, afirmava el Ministre, que tamb¢ su-
bratllava la necessitat de reduir els preus, so-
bre els quals hi havia hagut una gran variacié
denca de la fi del racionament, i la millora
de la productivitat del sector de la carn, el
peix i les hortalisses.

La principal novetat del nou servei, es tro-
bava en el fet doferir 'autoservei i en la
presentacié dels productes, tots ells enva-
sats i amb el preu indicat, fet que implica-
vaque al darrera de la seva comercialitzaci6
hi havia un modern procés de tractament
dels aliments, amb la fase de congelat en el
cas del peix i de la carn. Efectivament, tal i
com ha afirmat I'historiador de I'economia
Francesc Cabana, els nous supermercats
eren un somni per a una poblacié que ha-
via patit el racionament.

En només cinquanta-set dies den¢a de
I'anunci oficial del Ministre, la Comisaria

General va ser capag d’inaugurar el primer

El context historic de la creacié de Caprabo

COMISION NACIONAL DE PRODUCTIVIDA
SINDICATO PROVINCIAL DE LA ALIME amc:op:

EXPOSICION

La Cambra de Comer¢ de Madrid va organitzar, el 1958, una exposicio tecnica que exhibia un

supermercat nord-america. Poques setmanes més tard ULstat obria el seu primer supermercat
d’iniciativa publica per esperonar el sector privat. L’exit fou total.

supermercat de la nova xarxa al mes d’agost
segiient: el de Sant Sebastid. EI Ministre
Ullastres insistia en la mateixa idea durant
l'obertura oficial del nou supermercat en
ple periode estival a la preuada localitat tu-
ristica: “La gente piensa que es un nuevo
modelo de tienda, y en cierto modo lo es.
Se trata de una tienda para exclusivo bene-
ficio del publico, que encontraria en ella
rapidez, puesto que se va a servir por su
cuenta; garantia en el peso y garantia en la
calidad, ya que los productos se expenden
empaquetados por entidades solventes y
bajo el control de la C.A.T”. T afegia que
“la garantia de los precios tiende a evitar
especulaciones. [...] Y esto puede realizar-
se siguiendo la politica del vender mucho
con menor margen comercial, que vender
poco con margen comercial mds amplio”
La realitat és que durant les seves primeres
setmanes de funcionament, el supermer-
cat Sant Sebastid va tenir una facturacié

mitjana didria d'unes 100.000 pessetes.
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Després del de Sant Sebastia vingueren els
de Bilbao, Gijon, A Coruna i Madrid, on
sobrien dos nous supermercats a Embaja-
dores i a San Blas, que safegien al ja exis-
tent a la capital espanyola.

El sistema d’autoservei permetia reduir de
manera extraordinaria les despeses gene-
rals de funcionament d’aquest tipus d’esta-
bliments. “Nada alli se toca por empleados,
[...] nada estd sin la proteccion del cartdn,
la hojalatay el celofén, y nada puede alcan-
zar otros precios que los senalados por la
Comisarfa de Abastecimientos y Trans-
portes, propietaria del local, que merced a
la industrializacién de los articulos puede
reducir los mérgenes de beneficio a limites
verdaderamente sorprendentes’, s'afirma-
va. Al primer supermercat public de Bar-
celona, per exemple, només hi treballaven
quinze persones, tot i que el local podia
donar servei didriament a unes dues mil
families. Un negoci convencional hauria
necessitat, segons els calculs de l'epoca,
quadruplicar la plantilla per arribar a una
xifra semblant.

Lobertura dels primers supermercats també
feia palesa la necessitat de millorar la forma-
ci6 professional dels treballadors del sector
de la venda al detall de productes alimenta-
ris. I ja en aquells moments inicials es pro-
posava, fins i tot, la creacié descoles de
formacié per garantir un servei de qualitat,
tant necessari ahir com avui: “Detras del su-
permercado ha de existir una serie de ele-
mentos imprescindibles aunque a primera
vista parezcan accesorios: as, las escuelas de
vendedores. Es menester que aquellos lla-
mados a vender —cajeras, empaquetadoras,
vigilantes— sepan hacerlo con una sonrisa,
agradecer la compra y ayudar al cliente a

juzgar de la bondad del articulo”

caprabo 00 e

BaIC | EROsKi]



Caprabo - 1959-2009

El context historic de la creacié de Caprabo

50 ANYS D'HISTORIA

T
. L""":-wu-.:_h- -

Els primers supermercats publics de la historia d’Espanya

L'octubre de 1957 I'Estat inaugurava un primer autoservei experimental al qual seguiria, 'agost de
1958, l'obertura del primer supermercat del pais, situat a la poblaci6 estiuenca de Sant Sebastia. A la
pagina anterior (d’esquerra a dreta i de dalt a baix), vistes dels primers supermercats publics de Madrid,

Sant Sebastia i Saragossa. En aquesta pagina, interior del primer supermercat d’iniciativa publica de
Barcelona, inaugurat el desembre de 1958 al passatge Domingo, a tocar del passeig de Gracia.

36 37 caprabo e e

BaIC | EROsKi]



Antonio Alvarez-Solis
PERIODISTA

«Em diuen que fa cinquanta
anys em vaig ocupar amb passio
periodistica de l'obertura dels
primers supermercats urbans a
Barcelona, la meva ciutat. No
ho recordo molt bé perqué la
memoria dels meus propis actes
mai ha tingut lloc preferent dins
el meu cervell. Pero atés que és
aixi, afegiré que no em sorprén
gens. Ho dic en el 50¢ aniversari
de Caprabo. Séc urbanita i per
a mi, els supermercats urbans
son llocs on es fa ciutat. En

una época en qué la proximitat
humana es dissol procuro
recuperar-la en la humanitat
atrafegada que es respira al
supermercats urbans. Si dins

d aquests hi hagués apartaments
de barri, en triaria un com a
habitatge. Perqué, qué queda ja

per fer fora d’un supermercat?»
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El primer supermercat public de
Barcelona

A Barcelona, 'Estat va inaugurar el seu pri-
mer supermercat d’iniciativa publica el 23
de desembre de 1958, al ntimero 12 del
passatge Domingo, a tocar del passeig de
Gracia. Era el cinque establiment de la xar-
xa estatal de la C.A.T. Aquest primer su-
permercat de la historia de la ciutat tenia
uns 500 m? de superficie i depenia directa-
ment de la propia Comisaria General de
Abastecimientos y Transportes. La iniciati-
va va ser un exit perque, poc temps més
tard, els empresaris barcelonins ja havien
presentat al Ministeri una seixantena de
peticionsdoberturad’establiments d’aques-
tes caracteristiques.

Pocs dies abans de la seva inauguracio, el
periodista Antonio Alvarez-Solis informa-
va a les pagines de La Vanguardia del 10
de desembre de 1958, sobre la imminent
obertura  del  primer  supermercat
d’iniciativa publica de la historia de la ciu-
tat: “Practicamente s6lo los articulos que-
dan por colocar en las airosas géndolas
distribuidas en estudiadas posiciones dia-
gonales a fin de que los productos entren
por los ojos, segun lema del autoservicio.
Usted, sefiora, que tanto ha oido hablar de
los beneficios de estas magnificas institu-
ciones comerciales, hasta ahora simples
ecos de realidades extranjeras y muy con-
tadas nacionales, podrd dentro de unos
cuantos dias coger la graciosa cesta roja de
pléstico y con ella recorrer uno por uno los
estantes y una por una las géndolas para ir
acopiando cuantos productos llenen, por
mitad, las necesidades de su familia y los
afanes hogarefios de su fantasia. La cesta
de plastico también se la facilitardn, sefio-

ra. Sélo al final del viaje la dejard usted
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para hacer el recuento, pagar la mercancia
y trasladarla al bolso, capazo o cesto que
lleve consigo para el menester del trans-
porte. En tanto, la visita la habra realizado
con el acompafiamiento de una musica
alegre que rellenard, por asi decirlo, todo
aquel espacio que los productos, enlatados
o empaquetados, dejen libres de sus visto-
sas etiquetas o la gracia de sus precintos”

La descripcié del nou supermercat no po-
dia ser més grafica: a lentrada del nou su-
permercat el client “tropezard con unas
supermodernas puertas en ‘uve, grandes
cristales y una clara madera que con su grito
funcional alcanza a cubrir toda la fachada
del establecimiento, anunciado por unas ai-
rosas letras rojas. Véalo y comprenderd con
nosotros —pequenas cosas que nos dan
grandes imdgenes— que Espafa, efectiva-
mente, ha entrado ya por ese camino de
asombroso progreso de que nos hablan las
crénicas asomadas a tierras foraneas”. I con-
tinua: “En el interior, luz. Decenas de tubos
fluorescentes, de lamparas potentes, de fo-
cos estratégicamente dispuestos. Luz y mu-
sica por todas partesy, pendientes del techo,
una serie de letreros concebidos también de
acuerdo con el tltimo grito en la materia,
en que se van desgranando las materias: car-
nes, legumbres, harinas, conservas... etc.
Después, presidiendo las ocho géndolas
—cuatro metros de longitud cada una—y
las cuatro estanterfas —treinta y tres metros
en total— unos letreros ya mas concretos
que sefialan los lugares de los aceites, embu-
tidos, huevos, legumbres y arroz, conservas,
harinas, pastas para sopa, cafés, aztcar, ga-
lletas, chocolates, mantequillas, vinos, tu-
rrones y cuantos articulos llenan una mesa”
El supermercat del passatge Domingo te-

nia cinc linies de caixes i fins i tot dispo-

Progressio acumulativa de 'obertura anual d’establiments
en regim d’autoservei (1958-1982)

El context historic de la creacié de Caprabo

Any Establiments autoritzats Total d’establiments
durant 'any ala fi de cada any
1958 3 3
1959 11 14
1960 77 91
1961 105 196
1962 310 506
1963 350 856
1964 402 1258
1965 449 1707
1966 538 2245
1967 629 2874
1968 804 3678
1969 939 4617
1970 1078 5695
1971 883 6578
1972 1229 7807
1973 915 8722
1974 871 9593
1975 1091 10684
1976 964 11648
1977 924 12572
1978 643 13215
1979 596 13811
1980 643 14454
1981 653 15107
1982 486 15593

Font: Guia nacional de autoservicios de alimentacién (Madrid, Ministerio de Comercio, 1971 i 1982).

sava de la seva propia cafeteria, que era
descrita com un bar “gracioso, funcional,
de oficina’, des del qual tenia la peculiare-
tat, a més, de poder observar al director
del supermercat treballant a la seva ofici-
na, “encristalado en un despacho que pare-
ce el puente de un navio”. Al soterrani es
trobava el magatzem anomenat d’urgéncia
del supermercat, amb els stocks basics per a
la reposicié dels articles.

Els nous supermercats publics, com el de
Barcelona, oferien una oferta de preus
amb la que els comergos tradicionals no
podien competir, i que, en alguns casos,
arribava a ser un 40% més econdmica. I
no només aixo, siné que també les noves
instal-lacions dels supermercats disposa-
ven de maquines refrigeradores que po-
dien conservar els productes congelats a
uns 20 graus sota zero enlloc dels dotze o
tretze que permetien els sistemes fins lla-
vors existents.

La novetat en la congelacié de productes
alimentaris arribava fins i tot a les verdu-
res, que en aquells moments era tota una
novetat. A la capital espanyola s’havia po-
sat en practica la venda de patates fregides
congelades, amb una bona resposta per
part dels clients. I a Barcelona també van
proposar-s ho. Aixi ho informava La Van-
guardia el 12 de desembre de 1958, en la
serie d'articles preparatoris per a l'obertura
del primer supermercat estatal de la ciutat:
“:Es que —preguntard el ama de casa—
también las patatas fritas van a ir al super-
mercado? Pues vera. Todo es cuestidon de
proponérselo. En Madrid ya se han vendi-
do. Patatas fritas congeladas con arreglo a
una técnica danesa que conserva todo el
sabor del tubérculo después de su viaje de

ida y vuelta a la sartén. Basta con que las
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Graella de preus del primer supermercat puablic

de Barcelona (1958)

Producte Preu
Hamburguesa 33 pts / kg
Filets 60 pts /250 gr
Porc 60 pts / 400 gr
Bacé (salat i fumat) 60 pts / kg
Pollastre 90 pts / kg
Gallina 60-65 pts / kg

Font: Diari La Vanguardia, 10 de desembre de 1958.

caliente un poco de nuevo y ya las tiene us-
ted coruscantes. Patatas y hasta judias tier-
nas, que tan pronto pierden esos 22 grados
bajo cero con que llegan a sus manos, tor-
nan a cobrar todo el sabor que les ha dado
el hervor preparatorio”. La importancia de
la logistica del congelat era tant important
ja en aquests primers supermercats de la
nostra historia que Alvarez-Solis afirmava,
efectivament, que “el hielo es la palanca que
mueve el supermercado”

A la resta d’Espanya, el maig de 1959,
I’Estat treballava en 'obertura de dos nous
supermercats, a Saragossa i Valéncia, que
completaven una xarxa d'onze establiments
publics arreu d’Espanya. Al costat dels
nous supermercats urbans, una altra de les
mesures publiques per fomentar la bondat
del nou sistema va ser la creaci6 dels ano-
menats “supermercats volants”. Es tractava
d’'una flota de camions de gran tonelatge
amb capacitat per a 3.000 kg de producte
que recorrien la sierra de Madrid, perfecta-
ment refrigerats, amb totamenad’aliments,

un equip de dos dependents per servir els

productes i una caixera per al cobrament.
El seu exit va ser molt gran, tant per la no-
vetat del servei com per l'atractiu dels seus
preus, que eren inferiors dels negocis tradi-
cionals. Aquests supermercats itinerants,
per exemple, oferien les mongetes a 14 pes-
setes el kilo, mentre que al negoci tradicio-
nal el seu preu no baixava de les 22 pessetes,
fet que obligd a reconsiderar els preus de
les botigues de tota la vida per adaptar-se
als nous temps i que havien encarit consi-
derablement els seus preus arran de la libe-
ralitzacié del comerg l'any 1954. I encara
més sorprenent era el supermercat que les
forces militars nord-americanes havien
obert al centre de la capital espanyola, a to-
car de la Puerta del Sol: denominat “Co-
misar’, on el seu responsable declarava a la
premsa que “en diez minutos se hace com-

pra para tres dias”

El supermercat america pilot de
Barcelona

Unes setmanes abans de la inauguracié
dels primers supermercats privats a Barce-
lona el juliol de 1959, la capital catalana
va acollir l'exhibicié d’un altre supermer-
cat molt singular. Es tractava del super-
mercat de mostra que els Estats Units
havien instal-lat a la Fira Internacional de
Mostres de Barcelona d’aquell any, cele-
brada el mes de juny.

Segons les declaracions del comissari An-
toni Pérez-Ruiz Salcedo, la voluntat del
Ministre Ullastres era que aquell autoser-
vei romangués a Barcelona, especialment
vinculat amb algun dels poligons
d’habitatge public construits pel Ministe-
rio de la Vivienda “y por lo tanto, en una
barriada modesta”, afirmava el comissari a

La Vanguardia I'11 de juny de 1959. I
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Josep Antoni Duran

Lleida

PRESIDENT D’UNIO DEMOCRATICA
DE CATALUNYA

«Per als qui, com jo, som
clients de Caprabo, el seu
cinquante aniversari és un
motiu de celebracid, perqué
mig segle de continuitat és
prova evident de fortalesa
empresarial, d’innovacid
constant i de qualitat de servei
als seus clients. Les empreses
perduren si fan bé la seva feina
i aquest és el cas de Caprabo.
Alhora, Caprabo també és un
exemple de compromis social

i de participacid en les més
diverses activitats solidaries, i

aixo també la converteix en una

empresa model. »

DGSpGSGS mitjanes d'un supermercat

(Decada de 1960)

Despeses Pessetes
Dependent de primera categoria 1.025
Ajudant 531
Contribucié 335
Renda 600
Telefon 50
Impostos 50

Font: Joaquin Celma, El comercio de alimentacién, ayer y hoy (Madrid, 2000).

aquest supermercat, afegia, seria “explota-
do por comerciantes privados, de acuerdo
con un plan que estd siendo actualmente
estudiado por la C.A.T. y el Sindicato Na-
cional de la Alimentacién”. No hi ha dub-
te, ¢s clar, que es tracta del supermercat
que obriria setmanes més tard la compan-
yia privada madrilenya Supermercados Es-
panoles, S.A., al barri de la Verneda, com
veurem en el segiient capitol. Cal esmen-
tar que els productes, tots ells reals, que fi-
guraven en el supermercat d'exposici6 a la
Fira de Mostres van ser distribuits per les
autoritats nord-americanes entre les insti-

tucions de beneficéncia de la ciutat.

Els primers supermercats

privats espanyols

El veritable exit de 'Operacid Supermer-
cats, perd, no fou a creacio de la xarxa pu-
blica d’establiments siné la incipient xarxa
comercial privada que ja sestava comen-
cant a entreteixir de manera imparable. El
maig de 1959 a tot 'Estat ja existien 12 su-

permercats privats, tot i que de caracterfs-
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tiques desiguals, i uns 200 més en
construccié o amb llicéncia, entre els quals
es trobava el primer supermercat de Ca-
prabo inaugurat poques setmanes més
tard, a principis del mes de juliol, com veu-
rem amb detall en el proper capitol.

La creaci6 dels primers supermercats es-
panyols fou el resultat de l'estimul de la
propia Comisaria a través de les seves de-
legacions provincials. A la terminologia
de la Comisaria General de Abastecimi-
entos y Transportes, sentenia per autoser-
vei la botiga de petites dimensions, entre
40 i 120 m? i per “superservicio’, la de
120 a 400 m? (com a traduccié literal del
terme frances Superette). Es reservava la
paraula supermercat per aquells establi-
ments que superaven els 400 m* de super-
ficie comercial, tot i que la designacié
sovint era molt lliure.

Una de les primeres va ser la companyia
Supermercados Espanoles, S.A., constitui-
da a Madrid I'agost de 1958 i molt propera
al Govern. A la ciutat de Lle6 també es va

crear, en aquelles mateixes dates, un super-
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Alicia Sanchez Camacho
PRESIDENTA DEL PARTIT POPULAR

DE CATALUNYA

«La celebracid del 50¢
aniversari de Caprabo, des

d aquells inicis al carrer de
Sant Antoni Maria Claret

de Barcelona, en un sector
molt competitiu i que al llarg
dels anys ha patit profundes
transformacions, és una mostra
d’un treball ben fet i d’oferir
un servei de qualitat als seus
clients. Tanmateix, Caprabo
sempre ha fet una aposta per
la innovacid com, per exemple,
amb la targeta de fidelitzacid i
d’altres iniciatives. Bon servei
i preu, qualitat, innovacid...
son alguns dels trets que els que
comprem, de forma periodica,
als establiments Caprabo

sempre trobem. »
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mercat de caracter particular, Autoservi-
cio Benavides, estudiat per José¢ Maria
Gago Gonzélez a la seva tesi doctoral, que
publica amb el titol de E/ peguerio comercio
en la posguerra castellana. De la cartilla de
racionamiento a los supermercados (Valla-
dolid, Junta de Castilla y Le6n, 2007). El
periodic local Diario de Ledn informava
de la seva imminent obertura el mar¢ de
1958, anunciant que el projecte era el re-
sultat de “un servicio de ‘ideas’ de los Esta-
dos Unidos, que preparé la maqueta”. I
també data d’aquesta epoca la introduccié
al mercat espanyol del grup Spar i el seu
sistema de botigues adherides, que ja fun-
cionava a Europa des de feia anys i que ini-
cialment va tenir una gran expansio.

I pocs mesos més tard, el juliol de 1959, la
primera companyia catalana, Autoservici-
os Caprabo, S.A., que actualment ha esde-
vingut el supermercat privat més antic
d’Espanya amb una historia continuada de
mig segle. Arreu de la geografia espanyola
sorgiren iniciatives de caracteristiques
semblants, com Alfaro a Madrid, Cobre-
ros a Sevilla, Superette a Valéncia, Claudio
a A Corufia, Ventura Gonzilez Prieto a
Vigo i Supermercados Aragoneses a Sara-
gossa, entre d’altres. En alguns casos, fins i
tot hi va haver ciutadans nord-americans
que es van aventurar a obrir els seus propis
supermercats, tot i que en general les seves
experiencies van fracassar de seguida per
manca de coneixement de les peculiaritats
del mercat local espanyol.

Lentrada en funcionament dels primers
supermercats privats a Espanya, en plena
eclosi6 l'any 1959, va coincidir amb la pu-
blicaci6 en castella d’'una de les principals
obres de referencia en I'ambit dels super-

mercats: The Super Market, del nord-ame-

rica. M.M. Zimmerman, traduida aqui
amb el titol de Los Supermercados. Una re-
volucidn en la distribucidn i publicada per
Ediciones Rialp amb la col-laboracié de la
Comisaria General de Abastecimientos y
Transportes. En el seu proleg a l'edicié es-
panyola, el Comissari general de Provei-
ments i Transports, Antonio Pérez-Ruiz
Salcedo, subratllava loportunitat de la pu-
blicaci6 d’aquella obra cabdal que “coinci-
de con la puesta en marcha de este sistema
comercial en nuestro pais”. Acte seguit ex-
plicitava que “la circunstancia de haber
sido el Estado el introductor del sistema
en Espafa, me ha proporcionado la oca-
sion de referir aqui al lector espafiol —sin-
gularmente al técnico, al economista, al
comerciante interesado en este tema— al-
gunos pormenores o detalles interesantes
que matizan la proyeccién del sistema Su-
permercados, mundialmente acreditado, a
las condiciones estructurales y de coyun-
tura de nuestro pais’. Aquestes condicio-
nants eren, a ulls del Comissari, les
condicions climatologiques d’Espanya que
feien que, per les oscil-lacions en les colli-
tes fomentessin l'especulacié per la inesta-
bilitat en els preus dels productes, sobretot
dels agropecuaris.

A part daquest aspecte calia afegir la ne-
cessitatde reduirel nombre d’intermediaris
en el procés de distribuci6 alimentaria,
que també feia encarir els preus; la necessi-
tat de modernitzar la xarxa comercial de
venda al detall d’alimentacié. El Comissari
es referia, literalment, a la “promiscuidad
en la exposicién de alimentos, falta de hi-
giene, de calidad, etc” dels anomenats sis-
temes antics de comerg. “Basta hacer un
pequefio recorrido por cualquier barriada

para comprobarlo’, afirmava. Per tot aixo,
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% MARCA REGISTRADA

Vista parciol del Supermercado USA insto-
lado en la Ferio d

En 1.884 The National Cash Regis-
ter C.2 presté el primer servicio ol
comerciants, al fabricer lo pri-
mera coja registradera.

En 1.959, tronscurridos 75 afios de
mvm.gacnén ¥ dnaurrullo, la NCR
llgue pro“undo un slompro cre-
ciente servicio al comercio con sus

medlrnas tnﬁo‘wmmm

m on una dmmdud de lﬂoda!os
opropiada a cada negocio.

Dentro de esta idea de servicio al
comerciante, la Compaiia ha im-

pulsade en todo el mundo el sis-

.tema de ventas por autoservicio.
Para controlar Ius vantas por este

sistama, se precisa de una Cajo

Raglllrndom de caracteristicas es-

les. En la lidad, tanto

los grandes supermercados insta-

lodos, como los pequefios nego-

cios de autoservicio, vienen utili-

“ zando con probada eficacio, por
U mpldu Y ugundud Iu regis-

pegial para

auteservicio,

Stand de Cajos Registradoras National, 5. A

on el Palacio Central, Nave €, de la Feria

Cajas Registradoras National, S. A. cuenta con un moderno Departamento de Autoservicio
de ayuda al comerciante. Tode detallista que desee transformar su establecimiento al au-
toservicio o abrir otros nuevos, puede dirigirse a este Departamento, bien directamente
|Goys, 85 - Madrid], bien a través de la Sucursal de Barcelona (Rambla de Catalufig, 12,
Tel. 226442), enviando un planc a escala del local y demés detalles que puedan interesar.

Publicitat en premsa del supermercat nord-america pilot exhibit pel govern dels Estats Units a la
Fira Internacional de Mostres de Barcelona del juny de 1959. Poques setmanes més tard obria les
seves portes el primer supermercat privat de la historia de la ciutat: Caprabo.
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Apraveche esta nueva realided p
Todas los amas de casa fque nos
visitan estén de acverdo

. Lo carne preparada PRECOSA
de Maodrid, y DANEGOQODS,
5 de Dinamarca, es finlsimo, '

e3 sabrosisima

Adquiédrala en el establecimieats de

la super economia, la super colidad,
lo super comcdidad

el super .
-EUPormerean

Yoie ol oviobds xA» de la colle Aragén y apéess en Lo Vernedo, -

Publicitat de lany 1959 de la companyia
Supermercados Espanoles, S.A., que operava
amb lensenya comercial Superma.
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afegia, shavia posat en marxa la xarxa pi-
lot de supermercats publics a Espanya, in-
sistint que I'Estat n’havia iniciat la seva
implantacid, “pero anuncia su propésito
de no sustituir a la iniciativa privada. Sélo
se trata de una medida indirecta para ejem-
plo de los comerciantes tradicionales, para
estimulo en su transformacién o evolu-
cién”. Segons els calculs de investigador
Joaquin Celma Querol —a la seva obra E/
comercio de alimentacién, ayer y hoy (Ma-
drid, Anual, 2000)— als nous supermer-
cats amb quatre hores de treball i set
dependents es podien atendre fins a 1.500
clients. En canvi, una botiga d’'ultramarins
tradicional, per aconseguir aquest objec-
tiu, hagués necessitat 52 empleats.

I aixi fou. L¢xit dels primers autoserveis va
ser extraordinari i l'any 1960 ja hi havia a
tot Espanya 91 supermercats, el que repre-
sentava un increment del 700% respecte al
1959, tan sols dos anys després de ['obertu-
rade la primera iniciativa publica. A Barce-
lona, aquell estiu de 1960 ja hi havia
diversos supermercats adherits a la C.AT,,
com ara lAutoservei Granvia (Gran Via de
les Corts Catalanes, 538), Superservis (a
les Galeries Astoria, amb entrada doble per
la Rambla dels Estudis, 113, i per Xucla,
14), Supermarket (Ronda Sant Antoni, 1 i
Urgell, 2, davant del mercat de Sant Anto-
ni), a més del local de l'organitzacié de su-
permercats de la propia C.A.T. al passatge
de Domingo (edifici avui desaparegut). Ja
en aquells moments, coincidint amb el seu
primer aniversari, Caprabo liderava els sec-
tor dels supermercats a Barcelona amb els
seus dos establiments dels carrers Sant An-
toni Maria Claret i Mandri.

Aquells primers anys seixanta van coincidir

amb una nova fase del desplegament gover-
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namental de la implantacié dels supermer-
cats, després de Iexit de la mesura durant els
dos primers anys. Ara, lobjectiu era con-
centrar el maxim nombre dels vells ultra-
marins en nous supermercats, amb tota
mena d’incentius fiscals per fer-ho. Segons
els calculs del govern, a Espanya en aquells
moments hi havia uns 100.000 negocis
d’ultramarins, mentre que als Estats Units
hi havia uns 300.000 establiments d’ali-
mentacié amb una poblacio, en canvi, que
era sis vegades més gran. I daquests
300.000, uns 18.000 eren supermercats que
distribuien el 62% del total de productes
alimentaris. Per aix6 'administracié espa-
nyola volia aprofundir en la desaparicié i
concentracié comercial dels ultramarins en
nous supermercats dautoservei, com esta-
ven fent en aquells mateixos moments les
families fundadores de Caprabo.

Aquesta xifra que es multiplicava espec-
tacularment cap a I'any 1965 quan ja hi
havia uns 2.700 supermercats a tot el pais
iel 1970, un total de 5.695. Era el resul-
tat de les campanyes divulgatives a favor
de la creacié de nous supermercats ema-
nades des del Ministeri a través de les
Cambres de Comerg.

Pocs anys més tard, el 1973, les dades esta-
distiques de l'epoca registraven un total de
7.748 supermercats d’'autoservei a tot Espa-
nya. I Barcelona es trobava al capdavant de
totes les provincies pel que fa al seu nom-
bre, amb 1.161 daquests establiments, se-
guida de Madrid (741), Alcant (548),
Valéncia (509), Biscaia (433) i Sevilla (393).
A la cua de les provincies espanyoles pel que
fa al nombre de supermercats es trobaven
Teruel i Cuenca, amb només quatre super-
mercats cadascuna. I d’aquets 1.161 establi-

ments barcelonins, 977 eren autoserveis,

El context historic de la creacié de Caprabo

Joan Puigcercos
PRESIDENT D'ESQUERRA
REPUBLICANA DE CATALUNYA
«Vull felicitar Caprabo,
especialment als treballadors

i treballadores, per la fita
aconseguida. Caprabo és un
bon exemple d’éxit empresarial

i de la vitalitat de la gent

emprenedora del nostre pais.»

143 superserveis i 41 supermercats. Es a dir
que, en Espanya el 1973. Barcelona con-
centrava prop d’'un 20% del total de 202 su-
permercats de tot lestat.

La C.AT.insistia en les seves successives pu-
blicacions de la Guia dautoserveis
d’alimentacié de tot el pais (1971, 1974 i
1982), “al decidirse, por el Gobierno, la im-
plantacion del sistema, se anuncié el propé-
sito de no sustituir a la iniciativa privada en
la comercializacién de los productos de ali-
mentacion. El propésito no era el de sustitu-
cién, sino el de estimulo y de promocidn,
paraque los comerciantes tradicionales, evo-
lucionasen y transformaran sus comercios,
adaptdndolos a las nuevas técnicas de venta
admitidas y desarrolladas en paises con eco-
nomia més avanzada que la nuestra’”.

El sorgiment dels primers supermercats va
anar acompanyat de canvis en les normati-
ves tecniques de venda de productes
d’alimentacié6. Aixi es va autoritzar la ven-
da simultania en una mateixa botiga de
tota mena d’aliments, sempre i quan es ga-
rantis la seva salubritat i higiene. Els nous
supermercats van provocar, ¢s clar, tota
mena de conflictes amb les botigues tradi-
cionals de productes especifics i sobretot
amb els mercats municipals, on les dife-
rents botigues havien de continuar venent,
per separat, els diferents productes. Es
més: als supermercats impulsats pel ma-
teix Govern no només es podien vendre
tota mena d’aliments sin6 també produc-
tes de basar. Tot plegat va provocar que, fi-
nalment, el Ministerio de Comercio dictés
una ordre ministerial octubre de 1958
que garantia la legalitat en tots els aspectes
dels nous supermercats, ja que “los auto-
servicios de productos alimenticios adhe-

ridos a la Organizacién de Supermercados

de la C.AT”, afirmava, tenien “por objeto
altos fines, tanto sociales como econdmi-
cos en virtud de su implantacién y funcio-
namiento dard lugar a poner freno a la
tendencia alcista de precios en los articu-

los de primera necesidad”.

Els supermercats i el consum
alimentari

El gabinet tecnic dalimentacié de la
C.A.T. tamb¢ havia estat el responsable de
lelaboraci6 del Pressupost d’alimentacié
de tot I'Estat. L'any 1960 publicava unes
estimacions de consum que havien de ser-
vir de base per a la planificacié del sector
de la distribuci6 alimentaria durant els
anys segiients que coincideixen, precisa-
ment, amb els primers anys d’existencia de
Caprabo. Aquest estudi s’havia elaborat
sobre la base de l'experi¢ncia de la postgue-
rra i, tal i com safirmava, comprenia “los
estudios llevados a cabo sobre situaciones
reales de consumo y, aunque se refiere a
épocas ya superadas [...] representa una
base instrumental muy estimable para rea-
lizar lo que hoy constituye la programa-
cién econdmica ideal, es decir, la previsiéon
del futuro en orden al consumo de alimen-
tos. Esta previsién se concreta en el estu-
dio de las tendencias del consumo,
singularmente a plazo medio, y es buena
oportunidad para llamar la atencién sobre
la importancia que posee enfocar los pro-
gramas de inversién y de desarrollo agro-
pecuario, incluida la industria de la
alimentacidn, sobre el estudio de estas ex-
pectativas de la tendencia de consumo”.
De les nombroses dades estadistiques re-
collides en I'informe sobresurt en sobre-
surt una d'especialment significativa que

es troba en la base de la historia de Capra-
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s’afirmava a l'epoca, “en
la huerta de Europa”
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aQQ La importancia de la refrigeracio de productes

Els avengos tecnics en la refrigeracié de productes com ara la carn, que va ser una de les principals
innovacions implantades amb l'obertura dels primers supermercats d’autoservei, havien estat pos-
sible entre d’altres, gracies als estudis técnics imp ulsats pel Gabinete Técnico de la Comisaria de
Abastecimientos y Transportes després de les diverses missions empresarials espanyoles als Estats

Units i a 'Europa occidental, coordinades per la Comisién Nacional de Productividad Industrial.

Lj any 1960 lestudi de la situacié internacional del sector de la distribucié alimentaria, ara al continent europeu,
va servir de base per a I'elaboracié de nous projectes i noves normatives, aquesta vegada sobre la conservacié
dels aliments frescos. Aquell any, I'economista Francisco Alemany Torres havia realitzat diversos viatges per tot
Europa occidental amb 'objectiu de reunir-se amb una setantena de representants d’institucions i empreses especia-
liczades en la matéria i aixi conéixer, de primera ma, el funcionament de la industria frigorifica a Europa, en la que
grans multinacionals dominaven el mercat. De fet, ja uns anys abans, la missié empresarial als Estats Units, que van
estudiar en detall el funcionament dels supermercats, havia assenyalat la importancia de tots els aspectes relacionats
amb la refrigeracié de productes.
La principal conclusié de la delegacié espanyola a Europa, inclosa en la monografia Los alimentos congelados en Fu-
ropa (Madrid, Ministerio de Comercio, 1963), era que a Espanya es podia organitzar una gran inddstria frigorifica:
“no sélo contando con el consumo interior, sino con las enormes posibilidades de exportacién”. Espanya, afirmava
Alemany, es podia convertir “en la huerta de Europa”. Ara bé, perqué aixo fos possible s’havia de garantir “que los
congelados salgan con un grado tal de calidad, elaboracién, presentacién, uniformidad y

standardizacidn de los productos que hagan imposible desde el primer momento que el

Durant la decada dels publico consumidor tenga queja alguna de ellos. Especialmente en el caso de los productos

anys setxanta E,gp anya que se destinan a la exportacién, ya que los europeos son bastante exigentes en cuanto a

; 2 calidad y presentacidn se refiere, y si no se siguen estas normas no serd posible abrirse mer-
volia convertir-se, segons yP y g p

cado, atn incluso contando con la bondad del producto espafol y de lo interesante que
puede resultar la exportacién, dada la diferencia de precios que existe entre los del exterior
y los que tenemos en nuestro paifs”.

Per a Alemany no hi havia dubte que “si en Espafa se monta una serie de industrias, éstas
pueden beneficiarse de la experiencia conseguida por las empresas europeas, que han tenido que confiar en cierto modo
en quienes les fabrican las mdquinas y envases, y que, al solucionar las dificultades técnicas que ofrecia la congelacién de
los alimentos, han volcado sus experimentos en la confeccién de nuevas maquinarias mas modernas. Estas mdquinas mds
modernas podrian ser adquiridas ya directamente por nuestras industrias, las que, por otra parte, sin tener problemas
de amortizacién de la maquinaria anterior, y con una adecuada direccién, podrian ponerse répidamente a la altura de la
industria internacional de los alimentos congelados”. De fet, en inaugurar-se a Barcelona el primer supermercat public
el desembre de 1958, a Espanya ja hi havia en marxa tres grans industries centrals de carn congelada, situades a Madrid i

Lugo i encara una altra en construcci6 a Vic, amb capacitat per produir i comercialitzar 6.000 kg de carn diaris. ®
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bo: Barcelona era la provincia espanyola
que destacava per sobre de la resta pel que
fa a les necessitats de proveiments d’ali-
mentacié de la seva poblacié en tots els
ambits analitzats. Aquestes eren el con-
sum d'oli, arrds, sucre, brioixeria, cafe,
carn, fruita, farina de blat, verdures, ous,
pernil, llet fresca, llet condensada, lle-
gums, mantega, pa, pasta de sopa, patates,
peix fresc i peix salat, porc i vi. Amb una
poblacié6 de prop de dos milions de perso-
nes, les ratios de consum tant per any com
per dia eren totes superiors practicament
a les altres provincies com Madrid, Valén-
cia o Sevilla. A excepci6, tanmateix, d’al-
guns productes, com el peix fresc o la
fruita, que eren consumits amb major
abundancia a la capital espanyola que a
Barcelona. No passava el mateix, en canvi,
amb la carn, que a la capital catalana con-

sumia un 50% més que a Madrid.
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Vista parcial d’un supermercat espanyol Uany 1971, tal { com va aparéizer publicat a la Guia Nacional de Autoservicios de Espana editada aquell any
per la Comisaria General de Abastecimientos y Transportes de UEstat.

La principal conclusié de l'estudi era la re-
ferida a 'anomenat “valor economic de la
caloria”, és a dir, on era més car alimentar-
se a Espanya. I aix0 succeia a Barcelona,
Madrid, Valéncia, Balears i Pais Basc. Va
ser en aquests territoris, també, on els su-

permercats van tenir més &xit. @
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Una iniciativa pionera
a la Barcelona

de 1959

9 obertura dels primers supermer-
cats d’iniciativa publica impul-
sats per la Comisaria General de

Abastecimientos y Transportes va espero-
nar, ben aviat, la iniciativa privada a fer el
mateix. [ aixo és precisament el que acor-
daren tres families emprenedores de la
Barcelona de 1959: els Carbé, Prat i Botet,
que amb la seva unié crearen l'empresa Au-
toservicios Caprabo S.A. Segons les decla-
racions del Comissari General de
Proveiments i Transports de maigde 1959,
Antonio Ruiz-Pérez Salcedo, en aquell
moment a Barcelona no hi havia cap altre
supermercat que no fos el supermercat es-
tatal del passatge de Domingo. Es a dir
que, com veurem tot seguit, lobertura del
primer Caprabo al carrer de Sant Antoni
Maria Claret el dissabte 11 de juliol de
1959 —juntament amb un altre supermer-
cat d'iniciativa privada avui desaparegut—
fa d’aquest establiment el supermercat més
antic de Barcelona i Catalunya.

En aquella ¢poca fundacional, la denomi-
naci6 de la nova empresa, aixi com la ubi-
cacié del local, va centrar part de les
preocupacions dels seus responsables. La
troballa del nom, han recordat els seus

fundadors, es va resoldre de manera ido-

nia quan, amb una certa conjunci6 de les
inicials dels seus cognoms, es creava la
nova paraula CAPRABO, que en anys
posteriors i fins als nostres dies tindria un
gran impacte comercial. No s’havien plan-
tejat cap altra possible combinaci6 que no
fossin les inicials dels seus cognoms i
aquesta versio era, ¢és clar, la que fonetica-

ment funcionava millor.

Les families fundadores

Totes tres families ja tenien experi¢ncia en
el mén del comerg alimentari al detall. Jo-
sep Botet i Sangra (Barcelona, 1914) te-
niaun popular co/mado al carrer Diputacié
amb Roger de Flor. A can Botet el negoci
dels ultramarins havia comengat amb l'avi
Jaume Botet, que arribat a la ciutat a prin-
cipis del segle xx des de la poblacié lleida-
tana de Torrefeta va apostar per crear el
seu propi negoci de distribuci6 alimenta-
ria al detall. Dels quatre fills de Jaume Bo-
tet, va ser Josep el continuador de la petita
empresa familiar. Altres germans també es
van dedicar al negoci dels colmados, perd
només Josep en va continuar, fins a lactu-
alitat. L'impacte de la Guerra Civil va sig-
nificar, com en tants altres ambits de la

vida social de pais, també el tancament

Una iniciativa pionera a la Barcelona de 1959

del negoci, que després de 1939. Va ser
llavors quan Jaume Botet va traspassar de
manera definitiva el negoci al jove Josep
Botet, que amb un préstec familiar de
50.000 pessetes de I'epoca va poder om-
plir la botiga amb els pocs productes que
hi havia disponibles en els primers anys de
la postguerra marcats per les durissimes
restriccions imposades per lautarquia
economica del régim franquista. Al cap
d’un any, ha recordat Josep Botet, va po-

der tornar el préstec al seu pare, mostra
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Les tres families fundadores de Caprabo tenien experiencia previa en el sector dels ultramarins a la ciutat de Barcelona. A la imatge, fa¢ana de
Uestabliment que la familia Botet havia obert al carrer Diputacio amb Roger de Flor, a la capital catalana Uany 1904.

ben il-lustrativa de la viabilitat del negoci,
ampliat en anys posteriors.

Va ser en el marc del Gremi d’Ultramarins,
del que eren associats, que Josep Botet i el
seu cunyat Jaume Prat i Pladevall —Ia fa-
milia del qual tenia una de les seves princi-
pals botigues de queviures al carrer
Padilla— van entrar en contacte amb Pere
Carbé i van materialitzar la creacié dels
autoserveis a la ciutat, amb lestreta col-
laboracié de la Comisaria General de

Abastecimientos y Transportes, a través

caprabo 00 e

¢ [ERosi |



Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

A

AUTOSERVICIOS CAPRABO, 5. A.
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AlITACEDVICINS CAPRABO

Bloc d’accions de Caprabo, 1962. Les tres families fundadores van ser els
Carbo, Botet i Prat, substituits aquests ultims per la familia Elias a partir

del seu maxim responsable, Antonio Pé-
rez-Ruiz Salcedo, i del Cap del Sindicat
d’Alimentacid, Manuel Guillén.

Pere Carbé i Casafas (Barcelona, 1921-
2001) també s’havia format a si mateix en
un tradicional colmado. Havia comengat
I'any 1934 com a aprenent en un comerg al
carrer de Ferlandina del barri del Raval de
Barcelona. Després de la guerra acabaria
comprant la botiga en la que havia comen-
cat com a aprenent d’adolescent. El 1959,
en el moment de crear Caprabo, havia ar-
ribat a tenir-ne sis. Al llarg de la seva tra-
jectoria professional Pere Carbd seria
distingit amb diversos reconeixements,
com ara la medalla Francesc Macid i la
Creu de Sant Jordi que atorga la Generali-
tat de Catalunya a personalitats destaca-

des. Va estar estretament vinculat amb la
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patronal catalana, Foment del Treball Na-
cional, va formar part de la junta directiva
de la CEOE i va participar en la fundacié
del Consell de Gremis de Comer¢ de Bar-
celona, la Confederacié de Comerg de Ca-
talunya, el Gremi de Supermercats i
Autoserveis de Barcelona i I'Asociacion
Espafola de Codificacién Comercial (AE-
COCQC), amés de ser vocal de la Cambra de
Comerg de Barcelona.

Es tractava de negocis ubicats per tots els
barris de la ciutat, sense ser competeéncia
els uns dels altres. Totes tres families te-
nien el seus propis negocis i totes compar-
tien una mateixa inquietud per intentar
ser capdavanters i innovadors en la seva li-
nia de negoci. I va ser amb la col-laboracié
de la Comisarfa de Abastecimientos y
Transportes que totes tres van decidir fer
realitat el projecte, ambicids i alhora arris-
cat, de crear el primer autoservei privat de
la capital catalana. I aixi va ser. Anys més
tard el mateix Pere Carb6 recordaria que
Caprabo havia sigut el pioner dels super-
mercats a Barcelona. “En Espana hubo
otros que se instalaron con pocas diferen-
cias. En Catalunya fue el primero que se
abri6 de iniciativa privada, porque ante-
riormente se abri6 uno de titularidad esta-
tal”, afirmava.

El 8 de maig de 1959 es constituia formal-
ment l'empresa Autoservicios de Alimen-
tacion  Caprabo  S.A., amb  tres
administradors representants de les tres fa-
milies fundadores. El primer domicili so-
cial de la companyia fou a Sant Antoni
Maria Claret, 318-322, on poques setma-
nes més tard sobriria el seu primer super-
mercat, amb un capital social inicial de
3.000.000 de pessetes. Les families van

aportar en metal-lic 250.000 pessetes ca-

Una iniciativa pionera a la Barcelona de 1959

Pagina del primer libre diari de comptabilitat
de Caprabo, datat del S de maig de 1959.

AV. SAN ANTONIO M* CLARET, J8.331
TELEFONG a0 #u F3

AL

LEFONC §2 3k 18

Sts mesos despres de la inauguracio del primer Caprabo al carrer de Sant Antoni Maria Claret, on

també hi havia el domicili social de Uempresa, obria les seves portes el segon supermercat de la
companyia al carrer de Mandri. Aquest document, datat de Uany 1959, també mostra la primera
imatge grafica corporativa de U'empresa, encara sense logotip grafic.

dascuna. A diferéncia de la resta de locals
on les families fundadores de Caprabo te-
nien els seus negocis d’ultramarins privats,
que eren de propietat i que també van con-
tinuar funcionant a partir de 1959, el pri-
mer local de la nova companyia erallogata

la Caixa de Pensions de Barcelona.

L'obertura del primer
supermercat Caprabo

La seva iniciativa va culminar amb lober-
tura, el dissabte 11 de juliol de 1959, del
primer establiment dels Autoserveis Ca-
prabo, situat a I'antiga avinguda (avui car-
rer) de Sant Antoni Maria Claret, 318-322.
Es feia realitat, aixi, el primer supermercat
d’iniciativa privada de la historia de la ciu-
tat, on el client podia realitzar, ell mateix,
la seva propia compra entre els més de set-
cents productes que la nova empresa de
distribuci6 oferia en un mateix espai. La
primera de les botigues de Caprabo, enca-
ra en funcionament en l'actualitat, es con-
verteix aixi en un dels espais més
emblematics per a la historia del comerg
de la capital catalana.

La inauguracid, que va tenir lloc ales 13.30

hores, es va convertir en un esdeveniment

social a la Barcelona de I'¢poca. A Tacte hi
van assistir, com era habitual en aquesta
mena d’esdeveniments, nombroses autori-
tats oficials, com ara el Cap de 'Agrupacié
d’Intendéncia militar, el tinent coronel Ju-
lio Canizares, en representacié del Capita
general de Catalunya; el Delegat provinci-
al de Sindicats, Gonzalo Marcos Chacén,
que a més representava al Governador civil
de Barcelona; el Cap del Sindicat d’Ali-
mentacié, Manuel Guillén; el Sotsdelegat
provincial de la C.A.T., Luis de Alforno;
Josep Sanllehi, en representacié de la Cam-
bra de Comerg i el Gremi d’Ultramarins; i
el Delegat regional de supermercats, Javier
Aoiz, en representacié del Comissari ge-
neral de la C.A.T; entre altres autoritats
policials ja que es donava el fet, a més, que
el nou supermercat es trobava a tocar d'una
comissaria. En aquells moments també es
disposava d'un primer magatzem de la
companyia, al carrer de Lle6 XIIL

Com també era habitual, les noves instal-
lacions van ser beneides, en aquest cas pel
pare dominic Luis Olivar, i acte seguit es
va donar per inaugurat el nou local després
que el Cap del Sindicat d’Alimentacid,
Manuel Guillén fes el tall protocollari de
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Inauguracio del primer supermercat Caprabo (juliol de 1959)

Ubicat al carrer (llavors avinguda) de Sant Antoni Maria Claret, 318-322, la seva obertura el dissabte 11
de juliol de 1959 va revolucionar el panorama comercial de la ciutat de Barcelona. Amb uns 500 m* de
superficie de vendes, el nou autoservei posava a disposici6 dels seus clients més de set-cents productes

diferents. La seva facturacié, el primer dia de funcionament, va ser de 32.761,05 pessetes.
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L.a modernitat de les noves instal-lacions

La nova botiga inaugurada el juliol de 1959 disposava de quatre linies de pagament equipades amb
la caixa registradora més moderna del seu temps per fer el pagament dels productes, la compra dels
quals sefectuava amb una cistella de plastic que es trobava a I'entrada del local. En el primer Caprabo hi

treballaven unes deu persones, entre les quals hi havia membres de les propies families fundadores.

54 55 caprabo e e

anb (A ETHE



Caprabo - 1959-2009

50 ANYS D'HISTORIA

VENGA HOY
A AHORRAR
EN SUPERMA

SE HA INAUGURADO =l primer Auto-Servicio en Barcelona de lo Cadena de SUPERMA (Supermercodos  Espaficles S. Al la organizacién privada mds

PAM en dif ialidad

VINOS especioles SUPERMA.

CARNE fresco, preparada y congelada.

PESCADO preparado.
PATATAS. LEGUMERES de todas clases.

CERDO fresco preparade y congelado.

AZUCARES Y CAFES.
PASTAS para sopas.
HUEVOS. POLLOS.

VERDURAS. FRUTAS. COMSERVAS vegetales y de pescado,

LECHE. QUESO. MANTEQUILLA. -
ARTICULOS DE MEMAJE. JABOMES.
CAFETERIA. DEGUSTACION.

CARVIS PUBLICIDAD

Industriales Ateciad

Y estas ialidodes de

en

jQué economial

El sistema de ventas por Auto-Servicio reduce el coste.
Vengo o asombrarse viendo los pracios!

iQué variedad de articulos!

 Todas sus compras del hogar en un solo establecimiento.

Adherido a lo Organizacién
de Supermercados €. A. T.

Tome el autdbis €A» da lo calle Aragén y apdase en Lo Verneds,
1A e3td SUPERMAL ¥

.@. .@aneywdd Al

de Compenhague

Fomi—, P “PRECOSA”
@ Productes Espofioles Congelodos 5. A.
do Modrid y

Articulos CONGELADDS: HAMBURGUESAS, Spacial BACORN lligeramante chumado y saledol

PORE CHOPS. CARME PICADA. CHIPS STEAKS, FILETES DE TERMERA PICADA. FLETITOS
PREPARADOS. FILETITOS DE TERMERA. BACOMN-CHEEKS y LOIM iligeramente shumados y saladosl,
¥ pescados congalodos y en porciones, GAMBAS. MERLUZA. PESCADILLA Y COLAS DE LANGOSTA

“SEASPAN, S A~

AMCUOS LUMGELAUUS: MAMBURGUEIAD, SPECD1 B A LN 1IGIMamens anymaos y soieeck

El mateix dia que Caprabo obria les seves portes també ho feia un Superma, al barri de la Verneda, aprofitant

part de les instal-lacions del supermercat america de la Fira de Mostres, amb el patrocini de la C.A.T.
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pE
. B~ plag

Un kilo azbear. . . . .13— plas.
Un kilo arroz “Bomba” . . .13~ plas.
Un bote leche “La Lechera . . 1390 plas.
Una botella de leche fresca -

Cluzasa . . T'- plas

Una tableta chocolate*Amatiler” . 810 ptas
Una preciosa bolsa de
malla reforzada © . 14~ ptas.

)_ﬁ . |:|1s.

Conel20°.,%
descuento |
pifas. i

en los siguientes

SUPERMERCADOS

CAPRABO, S. Q.
AUTOSERVICIOS DE ALIMENTACION
Avda. 3n. Antonio M.* Claret, 318 al 322

AUTOSERVICIO GRANVIA
Avenida José Antonio, 538

SUPERSERVIS
GALERIAS ASTORIA .
Rambla de los Estudios, 113 y Xucld, 14

SUPERMARKET
Ronda Sn. Antonio. 1 y Urgel, 2

CAPRARD, S. A.
AUTOSERVICIOS DE AUMENTACION
Calle Mandei, 11 y 13

0. SUPERMERCADOS, C.A.T.
Autoservicio n.? 5 - Pasaje Domingo, 12
Comprar en .
SUPERMERCADOS
significa -

HIGIENE COMODIDAD
RAPIDEZ ECONOMIA

[ Shace wlod oo/

SUPERMERCADOS

Publicitat conjunta dels primers supermercats
creats a Barcelona, adherits tots ells a la
Conusaria de Abastecimientos y Transportes.
La vinculacio a lUorganisme oficial permetia
gaudir de preus més competitius i d’accions
publicitaries com aquesta, de 'any 1960.

la cinta commemorativa. El discurs inau-
gural del primer Caprabo el va fer Pere
Carbd, que es va trobar amb una rebuda
entusiasta dels assistents i en especial del
representant del Governador civil, que
va agrair la iniciativa dels impulsors de
Caprabo per modernitzar el sistema de
proveiments de la capital catalana. El
nou local destacava per la innovaci6é que
representaven les seves instal-lacions, i
especialment per les cambres frigorifi-
ques que tants bons resultats havien do-
nat ja en els primers supermercats
inaugurats per la propia Comisaria de
Abastecimientos y Transportes. El nou
supermercat, als ulls de la premsa de
I'epoca que va cobrir la inauguracié del
local, satisfaria a partir d’aquells mo-
ments les necessitats dels veins de les pro-
ximitats de 'Hospital de Sant Pau, en
plena expansié urbana.

El nou supermercat de Caprabo, tal i
com mostren les fotografies de I'¢poca,
era un establiment adherit ala C.A.T,, és
a dir a l]a Comisarfa de Abastecimientos
y Transportes. Aquest régim especial
permetia gaudir de diverses avantatges,
com ara el subministrament d’articles a
preus taxats i ja manufacturats i elabo-
rats per la propia Comissaria, fet que ga-
rantia una estabilitat tant en la provisié
de productes com en els seus preus. Per
exemple, trobar-se adherit a la C.AT.
significava beneficiar-se de contractes
com ara el subscrit el mateix 1959 per
lorganisme governamental amb la Coo-
perativa de Productors Porcins de Barce-
lona, un contracte segons el qual aquesta
cooperativa garantia el subministrament
de peces especialment preparades per a

la seva venda al detall en supermercats. I

o

també de campanyes publicitaries de
promocié conjunta dels supermercats
adherits a la C.A.T.

Aquell dissabte 11 de juliol de 1959 a
més del primer supermercat de Caprabo
—avui el més antic de Barcelona— tam-
bé es va inaugurar un altre autoservei a
la ciutat, tal i com detallen els diaris de
I'¢poca, tot i que de manera més discreta
a la inauguracié del primer Caprabo. Es
tractava d’'un supermercat (avui desapa-
regut) ubicat al popular barri de la Ver-
neda, a Sant Marti, al grup de vivendes
sindicals denominat Juan Antonio Pare-
ra. El seu propietari era la companyia
madrilenya Supermercados Espanoles,
S.A., que operava amb la marca comerci-
al “Superma”. La seva obertura, de fet,
havia estat pactada amb la mateixa Co-
misaria Abastecimientos y Transportes,
aprofitant les instal-lacions del super-
mercat america de la Fira Internacional
de Mostres.

La ubicacié d’aquests dos primers super-
mercats privats a Barcelona no era casual i
responia a la voluntat de la Comisién de
Abastecimientos y Transportes d’apropar
als barris populars de la ciutat aquesta
nova modalitat comercial, que principal-
ment oferia uns preus més competitius
que els del comerg tradicional. I tot i que
el primer supermercat estatal a la capital
catalana s’havia situat en una ubicaci6 ben
centrica i benestant, com ho era el passeig
de Gracia de la decada dels cinquanta, el
Comissari de Proveiments i Transports
declarava a la premsa el febrer de 1959, de
tornada d’'un nou viatge als Estats Units
per analitzar el funcionament dels super-
mercats, que l'inter¢s de I'Estat, amb la

col-laboracié de les empreses privades,
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MANDRI, 11-13

se complace en desear un PROSPERO ARO NUEVO ol numeroso pilblico que diarlamente ocude a efectuar
sus compras en su amplio establecimiento de lo colle Mand‘ri. - 1'3 r!cM\n inaugurade, donde podrd pon-
derar la importancia y eficiencie de fas mod inst llevadas a efecto por:

h CAMARAS FRIGORIFICAS DE CONSERVACION Y CONGELACION y MOSTRADORES DE BAJA TEMPERA.
. TURA, instalados por R. A. L D., Baeza y Matali, . R, C., Provenza, 514-516. Teléfono 36-43-40.

k TLRLE.T ESPmOLA S. A, Bilbao, CONDOLAS Y ESTANTERIAS RE.GULABLE‘.';, de varilla de acero,
de A. Roca
mu, 180, pral. Teléfonos 37-48.94 ¥ 272547,

L CAJAS REGISTRADORAS NATIONAL, S. A., que establecen el més eficiente servicio en los pasillos de revisién
y facilitan el detalle de llqmdnclbn por cada cllm!e con ln méxima rapidez. Estas son las registradoras que se hallan
instaladas en los Annwcr\ﬂclm y dou en las distintas p ins de Espafia. Para beneficiarss
del del to de Autoservicio de ayuda al comerciante, pueden dirigirse directa-
mente a Madrid, Goya, 85, o a ll sucursal de BARCELONA, Rambla de Catalufia, 12, Teléfono 22-64-60.

b Aparato asador INFRA «AST.GRILL», por rayos infrarrojos a gas, patente «Schwanks, pudiendo asarse de ocho
a doce pollos cada veinte minutos, construido e instalado por la 5. A. KROMSCHROEDER. Agente de ventas:
Pedro Coll, Avenida José Antenio, 558, 3.' Teléfono 37-84-30. BARCELONA.

Efectle sus compras en

Autoserwc:os CAPRABO S. A.

MANDRI, I1-13 y AYDA. PADRE CLARET, 318-322

Anunci en premsa del nou supermercat Caprabo al carrer de Mandri de Barcelona. Va apareixer
poc després de la seva inauguracio, el desembre de 1959, per felicitar les festes nadalenques. El seu
interes també rau en el fet que proporciona un gran nombre d’informacic sobre les caracteristiques
tecniques de lequipament dels supermercats en aquella época.

també era el de “fomentar los supermerca-
dos en aquellas zonas en donde la limita-
cién de clientela o sus escasas posibilidades
econdmicas no ofrezcan ningun atractivo
a la iniciativa particular”. D’aqui, iniciati-
ves com ara el supermercat del barri de la
Verneda, gestionat per un operador privat
perd promogut per la propia administra-
cié estatal.

De fet, aquest supermercat “ademds de ser-
vir para el abastecimiento de importantes
nucleos de poblacién, serd utilizado como
escuela de formacién de personal y de in-
formacion para los comerciantes privados
que deseen conocer este sistema’, afirmava
el Comissari de proveiments a La Van-

guardia del juny de 1959.

I’exit de la iniciativa

La nova proposta empresarial dels matri-
monis Carbé, Prat i Botet va trobar, ben
aviat, 'acceptaci6 dels clients. Les families
fundadores van concentrar els seus esfor-
cos a fer del nou establiment una mostra
de la seva aposta per la diversitat de pro-
ductes i la qualitat del servei. El seu eslo-
gan comercial, que presidia la fagana del
primer Caprabo a Sant Antoni Maria Cla-
ret, era: Economia, Varietat i Qualitat.
Tots tres conceptes definien els valors de
Caprabo, que ha mantingut al llarg dels
anys: “economia, varietat i qualitat, Ca-
prabo cada dia”.

L’¢xit de la seva nova férmula comercial va
afavorir [obertura d’un segon supermercat
mig any després de la presentacié en pu-
blic de la companyia. El segon Caprabo
obria les seves portes el desembre de 1959,
al carrer de Mandri. Lemplagament de la
nova botiga, en un barri d’'unes altres ca-
racteristiques socials i urbanes, obria un
nou i reeixit segment de mercat per a la
companyia als nous barris de la Barcelona
de la segona meitat del segle xx.

Tal i com destacava la premsa, “este nuevo
establecimiento ha sido montado, como
el anterior de la misma empresa, atendien-
do tanto ala utilidad y eficiencia del servi-
cio como al buen gusto en la decoraciéon y
presentacion de los productos” El local
disposava d’unes innovadores “estanterfas
y gondolas regulables, a base de varillas de
acero, que facilitaban la adecuada distri-
bucién de los 1.500 articulos puestos a
disposicién del comprador” Safirmava
que les cambres frigorifiques “son lo mas
moderno que se fabrica hoy dia, asi como
las cajas registradoras automdticas, [...]

que facilitan la tarea de las senoritas en-

Una iniciativa pionera a la Barcelona de 1959

A mitjans de la decada dels anys seixanta els responsables de Caprabo obren dos nous establiments
en les poblacions on estiuejaven les families Botet i Carbé respectivament: Gava (juliol de 1966) (
Comarruga (juliol de 1967). Les imatges mostren Uestabliment de Uautovia de Castelldefels, just
després de la seva inauguracic Uestiu de 1966. A més del ja tradicional assortiment en productes
alimentaris, les noves botigues disposaven d’una seccio de basar especializada en objectes estiuencs
i pollastres a Uast, una iniciativa que ja havia estat molt ben rebuda pels clients del supermercat
de Mandri.
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cargadas de la contabilizacién de las ven-
tas”. I afegia que: “No vamos a enumerar
aqui los productos que se ponen a disposi-
cién del publico consumidor, porque son
los corrientes en este tipo de estableci-
mientos. No obstante, diremos que desta-
can todos por su gran calidad,
especialmente en lo que se refiere a las
conservas, botellerfa, licores, y charcute-
ria”. A més, el nou Caprabo de Mandri in-
corporava una altra novetat que després
incorporaria a altres botigues i que va cri-
dar especialment latencié dels partici-
pants en lacte d'inauguracié: “Como
interesante innovacién citaremos la de
que este nuevo establecimiento de ‘Capra-
bo, S.A. cuenta con un servicio de pollos
asados, mediante un moderno aparato ‘in-
fragrill’ [...], con el que, en un tiempo mi-
nimo, pueden asarse hasta ocho pollos
simultdneamente”. Una innovacié técnica
que, com sabem, ha tingut un gran exit
fins als nostres dies i que Caprabo va ser
dels primers a introduir a Barcelona.
Lobertura del segon supermercat de Ca-
prabo, a més, va propiciar que cadascuna
de les tres families fundadores anés con-
centrant els seus respectius negocis en el
desenvolupament i consolidaci6 del pro-
jecte Caprabo, desvinculant-se progressi-
vament dels seus establiments de queviures
tradicionals.

El tercer establiment entrava en funcio-
nament exactament dos anys després, el
desembre de 1961, al carrer d’Aribau.
Dos anys després s'afegia la botiga del car-
rer de Calaf (juny de 1963). Amb poste-
rioritat sobriren els nous supermercats
del carrer Beethoven (mar¢ de 1964),
Castelldefels (juliol de 1966) i Comarru-
ga (juliol de 1967). En el cas d’aquests ul-
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Mandri, el segon supermercat Caprabo (desembre de 1959)

Només sis mesos després de l'obertura del primer supermercat, Caprabo obria una segona botiga el
desembre de 1959 al carrer de Mandri, en una zona en plena emergeéncia urbana

ala Barcelona del temps de l'alcaldia de Josep M. de Porcioles.
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El tercer supermercat Caprabo: Aribau (desembre de 1961)

Amb només dos anys d’historia, Autoserveis Caprabo va esdevenir la primera companyia de
supermercats privats a Barcelona, amb tres establiments que proporcionaven una facturacié

total que superava els trenta milions de pessetes 'any 1961.
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El més habitual en aquells primers anys,

. _. I - : i - e com han recordat les families fundado- R il AUTC 5 ERVI - 10 ;-_:, ,: APRA| ', 5. A.
CAJERAS BIEN RETRIBUIDAS loan Rosse UTOSERVIC BO, S. /

res, era que sovint en un mateix dia, Pere
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tims dos supermercats es tractava dels dos
primers Caprabo establerts fora de Bar-
celona, en dues poblacions turistiques es-
tretament vinculades amb la destinacié
de veraneig de les propies families funda-
dores de Caprabo.

Pel cami, 'any 1962 la familia Prat es des-
vinculava de Caprabo, venent part de les
seves accions a Josep Botet i Pere Carb6 i
una altra part a la familia Elias, vinculada
per lligams de parentiu amb els Carbé. Va
ser poc després, l'any 1965, quan s'incor-
pora el jove Silvio Elias i Marimén, a I'edat
de 18 anys. Inicialment va comencar a tre-
ballar a l'oficina del carrer d’Aribau, al de-
partament d’Administracié i Compres.
Posteriorment participaria activament en
l'expansié de la companyia.

Durant aquells primers tres anys de trajec-
toria, els socis no es van atribuir cap tipus
de salari. En un principi, organitzacié de
lempresa es basava en una certa distribucié
de responsabilitats entre els membres de les
families fundadores, tot i que la presa de
decisions era compartida. Antonia Plade-
vall sencarregh més aviat de les arees de xar-
cuteria i perfumeria —aquesta tltima
suposa una gran novetat a ['epoca—, men-
tre el seu marit Josep Botet assumia la di-
reccié dels aspectes logistics i de
subministraments i Pere Carb, la coordi-
nacié i direccié dels assumptes de gestio,

personal, administracié i negociacions.
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recollir productes adquirits als produc-
tors de la Plana i, per la tarda, tornés a les
oficines de Barcelona i s’hi quedés fins al
tard. El mateix succeiria, per exemple, a
Castelldefels i a Comarruga, amb el ma-
trimoni Botet i el mateix Pere Carbd, que
treballaven cada diumenge en la venda de
pollastres a I'ast.

Una de les grans limitacions que els res-
ponsables de Caprabo van haver denfron-
tar fou la del proveiment del genere. En
aquells moments la industria alimentaria
espanyola no estava suficientment prepara-
da per fer front a les noves necessitats deri-
vades d'un tipus de venda com la que
proposava l'emprenedora empresa barcelo-
nina. En aquest sentit, part de la labor pio-
nera i capdavantera de Caprabo també va
ser la tasca, de portes endins, denvasar, em-
bolicar i millorar la presentacié de la majo-
ria de productes que es van posar ala venda
en aquell primer establiment i en les noves
botigues que sobriren al llarg dels anys se-
giients. Aquest treball va induir, en bona
mesura, a que una part important de la in-
dustria alimentaria establis unes millores i
unes normes de packaging més modernes,
que amb el pas dels anys es convertiren en
habituals i passarien desapercebudes per
als clients, perd que a la Barcelona de la de-
cada dels seixanta van significar una verita-
ble revolucié en el sector de la distribucié
alimentaria. En aquest sentit, 'acompanya-
ment técnic de la Comisaria de Abasteci-

mientos v Transportes va ser fonamental.
y p

cami, Caprabo sha convertit A s

en un referent en ['ambit de la
distribucid a casa nostra. Una
empresa puntera que ha sabut
aprofitar les oportunitats que
se li han presentat, que busca
el seu espai en el mercat i que,
alhora, fomenta principis

i valors que representen
Uesperit empresarial catala:
lemprenedoria, la constancia,

la responsabilitat i el compromis

envers la societat. »

A mitjans dels anys seivanta Caprabo, que havia renovat la seva imatge grafica

encara nomeés

tipografica—, ja havia obert el seu primer negoci fora de la ciutat i disposava d’una nova seu
central situada a les oficines administratives annexes al supermercat del carrer d’Aribau.

Tal i com reconeixeria anys més tard
Pere Carbd a les pagines del diari Zele/
eXpres (18 de marg de 1975), quan les
families fundadores de Caprabo van cre-
ar la companyia “tant els seus socis com
ell mateix ja tenien negocis d’ultrama-
rins i eren ben conscients que el concep-
te d’autoservei constituiria una revolucid
en el sector alimentari. I aixi va ser: va
aixecar for¢a polémica entre els comerci-
ants que es dedicaven al detall i sembla-
va com si ningu estigués preparat per a
aquella novetat, perque les empreses no
disposaven d’envasos adequats, els sub-
ministradors no sempre tenien capacitat
per proveir-los de manera continuada...
En aquella ¢poca ho vam haver d’inven-
tar practicament tot i inclds vam acabar
dissenyant els nostres propis armaris de
refrigeracid”

A diferencia dels tradicionals ultramarins,
on el més habitual era adquirir els produc-

tes sense envasar, el nou concepte d’auto-
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servel implicava que havia de ser el client
mateix qui podia disposar, directament i
sense intermediaris, del seu producte de-
sitjat en quantitats estandard. El concepte
d’autoservei senfrontava, en aquella ¢po-
ca, amb el repte de la inexistencia de pro-
veidors capacitats per oferir productes
basics, com ara llegums o arros per exem-
ple, en envasos comercials de petit format
com els de mig kilogram o un kilogram,
entre d’altres.

Pere Botet i Pladevall, fill d'un dels funda-
dors de la companyia, ha recordat com en
aquells primers anys —quan ell tot just era
un infant— els clients sovint anaven dos
cops per dia al co/mado: una vegada per pre-
parar I'apat del dinar i novament a la tarda
per preparar el sopar. I també que, degut a
l'exit del model, els clients sovint havien de
fer llargues cues —especialment els dissab-
tes a la tarda— per poder accedir a les boti-
gues i fer la seva compra, degut tant a les

dimensions dels supermercats com, sobre-
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Personal del nou supermercat Caprabo a tabra
i Puig el dia de la seva inauguracio (1971).

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

tot, a la disponibilitat de cistells que soferi-
en al client per efectuar la compra.

Els aspectes logistics eren, sens dubte, un
dels ambits en els que Caprabo va haver de
crear el seu propi model, fruit de la rica ex-
periencia de les families fundadores i de les
noves dinamiques empresarials adquirides
al llarg dels anys amb els primers autoser-
veis. Van haver de passar uns vint-i-cinc
anys després de Tobertura del primer auto-
servei perque Caprabo disposés del seu
propi departament de logistica. Abans de
la tecnificacié massiva de tot el procés de
la distribucié alimentaria, la majoria dope-
racions calia fer-les de manera manual, fet
que implicava una gran dedicacié no no-

més de personal siné també de temps.

La primera adquisicio

Lobertura de noves botigues experimen-
taria una nova i important embranzida
'any 1971, quan al mes de maig Caprabo
inaugura les seves noves botigues al pas-
seig de Fabra i Puig i, unes setmanes més
tard, el mes de juliol, quatre noves boti-
gues als carrers Hondures, Ganduxer, Tra-
vessera de Gracia i Gran Via de les Corts
Catalanes, aquesta ultima denominada
avinguda José Antonio en temps de la dic-
tadura. En el cas d’aquests quatre establi-
ments es tractava d’'una adquisicié fetaa la
cadena “Sucasa” A més, es donava el fet
que el local de la Gran Via també era un
dels supermercats pioners a la ciutat de
Barcelona, ja en funcionament I'any 1960.
Lobertura de les noves botigues va ser tot un
exit empresarial de Caprabo, tal i com mos-
tren les xifres de facturacié d’aquella ¢poca:
l'any 1972, el primer exercici economic des-
prés del gran nombre d’inauguracions de

lany anterior, les vendes van créixer un
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106%. Aquells bon resultats coincidien en el
temps, a més, amb l'elaboracié del Tercer Pla
governamental per al Desenvolupament de
la Distribucid, que va significar una inversié
economica considerable en el sector.

Les obertures continuaren de manera conti-
nuada durant els anys segiients, amb entra-
da en funcionament dels Caprabo del
passeig Manuel Girona (mar¢ de 1972),
Equador (agost de 1973), avinguda de Josep
Tarradellas —abans Infanta Carlota—
(agostde 1973) i el de La Pobla de Lillet (ju-
liol de 1974). Aixi doncs, durant els seus
primers quinze anys d’historia, Caprabo va
anar obrint de manera continua noves boti-
gues fins arribar a la xarxa de setze plantes de
venda I'any 1975, quan la companyia cele-
brava les seves Noces de Bronze i el conjunt
del pais vivia un moment transcendental ar-
ran de la mort del dictador. Les families fun-
dadores han recordat com aquella era una
¢poca, sens dubte, doptimisme personal.
Amb tot, assenyalen, es tractava d'uns anys
molt durs i problematics, també per al de-
senvolupament empresarial i comercial de la

companyia.

Iniciatives pioneres d’ambit
intern

Les xifres de vendes, novament, continua-
ren a lalca, especialment en lexercici de
any 1977, quan la facturacié s'incrementa
de forma extraordinaria, amb un augment
del 70% respecte de lany anterior. En
aquells moments la xarxa de botigues de
Caprabo ja arribava als 18 supermercats.
En aquella ¢poca de gran efervescencia en
tots els ambits, amb canvis tant politics i so-
cials com econodmics al conjunt del pais,
Caprabo déna un pas endavant amb diver-

ses iniciatives que consolidaven el seu pro-
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Anunci publicat a tota pagina a la premsa barcelonina del 18 de maig de 1971, on s’anunciava la inauguracio

del nou Caprabo a Fabra i Puig. A la pagina segiient, el nou establiment en una fotografia en color de l'epoca.
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El supermercat de Fabra i Puig i la primera adquisicio d‘una altra cadena (1971)

El nou supermercat de Fabra i Puig fou beneit, com encara era habitual en I'tpoca, el dia de la seva
inauguraci6. Pocs mesos més tard sampliava la xarxa comercial de Caprabo amb la primera adquisicié de

la seva historia: la incorporacié de quatre noves botigues a Barcelona aquell mateix any 1971.
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La Unio Esportiva Caprabo (1977)

La Unié Esportiva Caprabo es crea I'any 1977 en un moment de gran vitalitat de la companyia. Neix com un
equip amateur en les categories més basiques del futbol catala. Destaca per primer cop en la temporada 1991-
1992, en que es proclama campié del grup IX de Segona Regional; accedia aixi a Primera Regional, en qué milita
cinc anys, fins assolir, el 1997, 'ascens a Regional Preferent. La temporada 2001-2002 queda sots-campid, una
promoci6 que li proporcionava un nou ascens. Aquests son els millors anys de la Unié Esportiva Caprabo, que
aconsegueix el tercer lloc en la classificacié el 2002-2003 i 2004-2005, en que queda a les portes de I'ascens. El

15 de maig del 2006 assoleix la seva maxima fita: es proclama campié del Grup I de Preferent. L'ascens a Primera
Catalana comporta la necessitat de dotar I'equip de nous jugadors i infraestructures; per aquest motiu accepta
loferiment del Club Esportiu Europa, pel qual el Caprabo es converteix en equip filial de historic club de Gracia.
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Miquel Valls

PRESIDENT DE LA CAMBRA

DE COMERC DE BARCELONA

«Des de ja fa unes quantes
décades la preséncia de Caprabo
als carrers del nostre pais

ens parla de modernitat i
proximitat al consumidor en un

llenguatge molt nostre.»
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jecte empresarial. En Iambit intern, lany
1977 es funda la Unié Esportiva Caprabo,
formada pels treballadors de la companyia,
i es comenca a publicar la revista mensual,
que amb una tirada de 20.000 exemplars de
difusié gratuita per als clients, esdevingué
una iniciativa pionera en el mén dels super-
mercats, com veurem després en detall. Una
de les claus de lexit d'aquests primers anys
de Caprabo havia estat la planificacié estra-
tegica de cadascuna de les noves botigues en
funcio de les seves propies caracteristiques,
sumada a una ambiciosa politica de com-
pres a preus baixos que permetia oferir als
seus cients ofertes molt competitives i acon-
seguir una gran rotacié de productes a les
botigues. A part, al darrera daquesta aposta
per la qualitat hi havia també, de manera
decidida, una aposta per la innovacié tec-
nologica del complex procés logistic que es
troba al darrera del sector de la distribucié
alimentaria, amb la progressiva mecanitza-

ci6 de totes les fases del procés.

[’aposta pels avencos tecnologics
i I'eficiencia de I'organitzacio

El juliol de 1968 s'inaugurava la primera
gran seu central de Caprabo, al carrer de
Migdia de 'Hospitalet de Llobregat, que
integrava tant les oficines administratives
com el seu primer magatzem logistic, amb
set plantes i un total d'uns 7.000 m* de ca-
pacitat. Abans, la companyia havia dispo-
sat d'un altre magatzem intermedi al carrer
Escultor Canet, al barri barceloni de Sants,
que alhora havia substituit el primer de
tots, que ben aviat shavia quedat petit.
Aquesta preocupaci6 no era en va ja que,
lany 1975, Caprabo oferia als seus clients
uns 8.000 productes diferents. Tal i com

afirmaven els fundadors Josep Botet i Pere
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Carbé a la premsa en aquell any, ells no
shavien inventat 'autoservei pero, en can-
vi, Caprabo si que havia sabut donar res-
posta a les necessitats actuals de les families
d’acord amb els nous estils de vida. Si anys
abans, afirmaven, els compradors estaven
acostumats a passejar i dedicar diverses ho-
res a omplir la cistella de la compra, en
aquelles dates la majoria dels clients de-
mandaven serveis més rapids per poder
disposar de major temps lliure per a loci.
El nou sistema implantat al carrer Migdia va
comptar, a partir de lany 1970, amb un pri-
mer ordinador IBM que es caracteritzava
per les seves grans dimensions fisiques i que
funcionava mitjancant un sistema de codis i
fitxes perforades que permetia obtenir i tre-
ballar amb una informacié detallada sobre la
disponibilitat dels productes del magatzem
i la gestié dels stocks. Pocs anys més tard, a
mitjans dels anys setanta, Caprabo moder-
nitza les seves instal-lacions per donar servei
ala seva xarxa comercial, que ja arribava a les
setze botigues del moment.

Tot i els limits dels avencos tecnologics
que el sector de la distribucié alimentaria
ha experimentat amb posterioritat, a mit-
jans dels anys setanta els responsables de
Caprabo afirmaven que lautomatitzacié
de la produccié alimentaria havia suposat
un gran aveng respecte dépoques anteri-
ors, ja que poder presentar els productes
embolicats i envasats al buit els permetia
oferir unes garanties de seguretat, qualitat
i higiene que eren impensables anys abans.
Les noves botigues de Caprabo, ja fossin
per adquisici6 o de nova implantacié, van
incorporar progressivament nous avengos
tecnologics, com ara les noves maquines
automatiques denvasat amb les quals s’in-

crementava la capacitat de subministra-

Una iniciativa pionera a la Barcelona de 1959

Obertura de botigues durant el primer quart de segle

de Caprabo

Data d’obertura Ubicacié
Any Adreca Poblacié
1959 C. Sant Antoni Maria Claret, 318-322 Barcelona
C. Mandri, 11-13 Barcelona
1961 C. Aribau, 176 Barcelona
1963 C. Calaf, 25 Barcelona
1964 C. Beethoven, 16 Barcelona
1966 Autopista de Castelldefels, km. 15,7 Castelldefels
1967 Comarruga El Vendrell
1968 Seu central al carrer del Migdia, 1-9 L'Hospitalet de Llobregat
1971 Pg. Fabra i Puig, 206 Barcelona
C. Hondures, 76-78 Barcelona
C. Ganduxer, 14-18 Barcelona
Travessera de Gracia, 72-78 Barcelona
Gran Via de les Corts Catalanes, 538 Barcelona
1972 Pg. Manuel Girona, 9 Barcelona
1973 C. Equador, 22-24 Barcelona
Av. Josep Tarradellas, 114 Barcelona
1974 C. La Pobla de Lillet, 4-10 Barcelona

ment als clients i alhora sobrien noves
possibilitats de venda a les diferents boti-
gues de la seva xarxa comercial. La década
dels seixanta havia estat, en definitiva, la
de la progressiva modernitzacié del sector,
tant per la propia innovaci6é com sobretot
per la importacié de models i maquinaria
estrangera, per exemple, les maquines deti-
quetar, que es van introduir al mercat es-
panyol a partir de mitjans de la decada.

El mar¢ de 1975 safirmava a les pagines
del Tele/eXpress, precisament, que “la ca-
dena Caprabo ocupa un lugar destacado
por sus técnicas de envasado de productos

perecederos como son la carne, el queso,

los embutidos y las frutas y verduras. Toda
la labor desarrollada en este campo ha sido
abase de la experiencia conseguida a través
de estudios de mercado y promociones de
venta encaminadas a conocer las preferen-
cias del cliente y a la vez acostumbrarle a la
compra de los productos envasados por la
propia cadena, que ademds de ser produc-
tos de calidad, ofrecen unas garantias de
higiene y seguridad maximas. [...] Uno de
los factores que han contribuido sin duda
al éxito de los productos envasados por
Caprabo ha sido el utilitzar solamente car-
nes de primer calidad y siempre frescas’.

En 'ambit de l'organitzacié interna, els pri-
mers anys dexisténcia de Caprabo va ser un
periode d’aprenentatge i experi¢ncia que va
comencar a donar resultats palpables du-
rant la década dels anys setanta amb
l'establiment dels primers organigrames de
funcionament intern. Fins a aquells mo-
ments els diferents membres de les families
fundadores exercien, cal recordar-ho, les di-
ferents responsabilitats que exigia el seu
desenvolupament quotidia. A mitjans de la
decada dels setanta Caprabo tenia una es-
tructura de gestié basada en quatre grans
departaments en els quals, segons Pere Car-
bé, “cada uno se ocupa de un sector deter-
minado’, la qual cosa permetia una major
agilitzaci6 en el funcionament de lempresa.
Les reunions d’aquest consell directiu fami-
liar de lempresa, tot i que encara informal,
es celebraven inicialment els dissabtes a la
tarda, fins que a finals de la decada dels se-
tanta el sector va acordar el tancament dels
negocis aquest dia de la setmana. Va ser lla-
vors quan la reunié de direccié de Caprabo,
ja més formal, es va traslladar als divendres
a les sis de la tarda, trobada que va conti-

nuar celebrant-se durant molts anys.
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Facturacio durant la decada de 1970
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Aquests departaments eren el de Productes
frescos, a carrec de Salvador Carbé; el d’Ar-
ticles alimentaris secs, a carrec de Silvio Eli-
as; el d’Articles no Alimentaris, a carrec
d’Antonia Pladevall; i finalment, el departa-
ment de Personal, a carrec del senyor Gil.
“Nuestros lemas son: seridad en todos los
aspectos y eficacia en el suministro, ya que
abarcamos 8.000 productos distintos. El
control se efecttia por ordenador electréni-
coy a pesar de la magnitud de Caprabo po-
demos asegurarle que las relaciones internas
son de tipo familiar’, afirmava Carbé. El
marg de 1975 la plantilla de Caprabo estava
integrada per 325 treballadors, xifra que po-
dia variar en funcié de les necessitats puntu-
als en determinades campanyes.

Entre les principals responsabilitats del
Departament de Productes Frescos, tal i
com explicava Salvador Carbd, hi havia el
de garantir el subministrament adequat de
productes als punts de venda ja que “segin
la época del ano hay unos productos que

tienen mas demanda y se ha de ir solven-

o

tando en cada momento que la demanda
esté de acuerdo con las existencias del al-
macen. Nuestra misién se basa en coordi-
nar a los diversos jefes de seccion de cada
planta, siempre con el fin de conseguir dar
una mayor calidad y mejor presentacién
de cara al publico, para que éste se sienta
satisfecho de nuestros servicios. Previa-
mente a la puesta en venta se realiza una
seleccion de todos los productos perece-
deros. Por estar estos productos muchas
veces sujetos a un precio fijo y a unos mar-
genes comerciales fijos es muy importante
obtener un precio de compra bajo y un sis-
tema de envasado automdtico que no en-
carezca el articulo de forma excesiva.
Podriamos anadir que los productos enva-
sados se venden solos, no necesitan perso-
nal especializado para su venta y su precio
es el mismo que los productos vendidos a
granel’, afirmava.

En el mateix sentit, Silvio Elias afegia que a
Caprabo “la politica que se sigue es la del

méximo aprovechamiento de espacio en

Una iniciativa pionera a la Barcelona de 1959

Els maxims responsables de Caprabo, encapgalats

per Pere Carbo i Josep Botet (a la dreta de la

imatge) { acompanyats per Antonia Pladevall, Silvio Elias i Salvador Carbo, entre d’altres, durant

una entrevista amb el diari Tele/sXpress el marg de 1975.

cada local de ventas para que en ¢l pueda ha-
ber un ‘stock’ permanente de género no pe-
recederoy por otra parte la de centralizar las
compras para que los buenos precios obte-
nidos repercutan en unos precios mas bajos
cara al consumidor”. A part, al darrera de
tota loperativa de subministrament de pro-
ductes des del magatzem central de 'Hospi-
talet fins a la quinzena de botigues de la
ciutat de Barcelona i els seus entorns hi ha-
via deexistir duna flota de vehicles que fos ca-
pa¢ de garantir-ho. “Nuestra flota de
camiones es la encargada de distribuir los
pédidos a los puntos de venta que el dia an-
terior ya se han puesto en contacto con no-
sotros para sefalar la baja existencia de
determinados productos y siempre a través
del nimero de cédido atorgado a cada arti-
culo, se suministra el pedido. Procuramos el
méximo servicio al cliente, siempre con una
garantia de control’, explicava Elias.

En aquests anys finals del franquisme, el li-
deratge de Caprabo en el sector alimentari

shavia vist confirmat, precisament, amb el
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nomenament de Pere Carbd, com a presi-
dent de PAgrupacié6 Sindical Provincial de
Supermercats i Autoserveis a cavall de les
decades dels anys seixanta i setanta. Al llarg
de la resta de la decada dels seixanta, Capra-
bo tamb¢ va tenir una participacié destaca-
da com a soci fundador en la creacié daltres
entitats de gran rellevancia per al mén de la
fabricaci6 i la distribucié comercial, princi-
palment deTAECOC, el grup creat el 1977
que va implantar al mercat espanyol l'estan-
dard de paleta de 80 per 120 cm segons el
model europeu i que ha estat fonamental
per a la universalitzacié dels processos lo-
gistics. Diferents membres de les families
fundadores han tingut una destacada parti-
cipacié en aquesta associacid, especialment
Pere Botet i Pladevall.

Els anys setanta van ser els de la incorporacié
ala gesti6 de lempresa de la segona generacié
de membres de les families fundadores. L'ar-
ribada d’aquests joves directius a la direccid
de lempresa, segons safirmava en el reportat-
ge periodistic publicat any 1975 al diari
Téle/eXpres amb motiu de les Noces de Bron-
ze, donava a Caprabo un major impetu i
aportava a lexperiencia ja acumulada dels
seus promotors el dinamisme necessari per-
que lempresa estigués a la vanguardia empre-
sarial. Va ser llavors, també, quan es van
realitzar les primeres contractacions amb un
grau important despecialitzacié professio-
nal: un responsable de comptabilitat al De-
partament dAdministracié. La incorporacié
dels joves valors significava, en bona mesura,
l'arribada de la segona generacio de les fami-
lies fundadores a Caprabo, que ja havien po-
gut adquirir una formacié universitaria
adequada i que estaven cridades a exercir res-
ponsabilitats internes de gran rellevancia en

els anys posteriors. @
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Nova seu central al carrer del Migdia de I'Hospitalet de Llobregat (1968)

El juliol de 1968 Caprabo estrena nova seu central al carrer del Migdia de L’'Hospitalet de Llobregat.
A més de les oficines administratives, Iedifici disposava d’'un magatzem de gran capacitat
per donar resposta al gran creixement de l'empresa durant els anys anteriors. A la furgoneta de la imatge

de l'esquerra es pot apreciar que, en aquesta ¢poca, Caprabo ja oferia el lliurament a domicili.
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I’IBM de fitxa perforada, el primer ordinador de Caprabo (decada de 1970)

Amb la nova seu al carrer del Migdia, Caprabo va estrenar també el seu primer equipament informatic
d’tltima generacié: un modernissim ordinador IBM de la série 3, caracteritzat per les seves grans
dimensions, que funcionava amb un sistema de fitxes perforades i de discs rigids demmagatzenament de

dades, que requeria diversos técnics per al seu funcionament diari.
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Les instal-lacions del magatzem al carrer del Migdia (decada de 1970)

A la nova seu del carrer del Migdia, Caprabo disposava d'un magatzem logistic de set plantes

amb una capacitat d'uns 7.000 m* En aquestes imatges ja saprecia la utilitzacié de
paletes estandaritzades i maquinaria especifica per a la seva manipulacié.
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El treball a la rebotiga (decada de 1970)

Amb una xarxa de botigues que a mitjans dels anys setanta superava la quinzena, el treball de presentacié
dels productes frescos, com ara la fruita i la verdura, i de proveiment d’articles

als supermercats era fonamental per garantir el seu exit.
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I.a consolidacio
d'una empresa de
distribucio moderna

a decada dels vuitanta significa

I'inici de la segona gran etapa de la

historia de la companyia Caprabo
denca de la seva fundacié 'any 1959. El
periode de fundacié i desenvolupament
inicial es pot considerar completat any
1980 amb l'entrada en funcionament de la
nova seu central de la companyia al carrer
de Ciencies de L'Hospitalet de Llobregat,
al'area emergent de la Zona Franca indus-
trial. Alla s’hi va traslladar el nou magat-
zem i les oficines centrals, en un edifici de
nova planta que, amb el pas dels anys, seria
ampliat en quatre ocasions.
En aquells moments inicials, pero, la seu
de Caprabo es trobava encara envoltada de
solars buits i camps de conreu, i el seu ac-
cés ni tan sols era asfaltat, tal i com mos-
tren les fotografies d’arxiu. No es disposava
de cap pla urbanistic aprovat, de manera
que el nou edifici de Caprabo va ser cons-
truit de forma paral-lela amb l'autopista i
la Gran Via de les Corts Catalanes, tot i
que l'alienacié posterior del carrer de Ci-
encies no va seguir el mateix parametre.
Aquell mateix any, el 1980, Caprabo te-
nia una vintena de botigues —i una plan-
tilla que superava els cinc-cents

treballadors—, xifra que quatre anys des-
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prés, coincidint amb el primer quart de
segle d’historia ja arribava a 25 establi-
ments: tots ells, a excepcié dels de Caste-
lldefels i Comarruga, es trobaven a
Barcelona i a UHospitalet de Llobregat.
La tasca de Caprabo es veia recompensa-
da, aquell mateix any, amb la concessié
del Trofeu d’Alimentacié d’Europa.

La tardor de 1979 s’havia obert la botiga
de Muntaner. I el 1982 sobrien les de Con-
sell de Cent, i més tard la de 'avinguda de
Bellvitge, a les quals s’afegien un any des-
prés les de Sant Crist, Republica Argenti-
na i avinguda Madrid. Aquell mateix any
de 1983 la xarxa comercial sampliaria amb
la vinculaci6 a Caprabo de les botigues de
I'empresa Korvet, amb set punts de venda,
tant a la capital catalana com a Reus.

Lany 1984, coincidint amb les Noces
d’Argent de Caprabo, el matrimoni funda-
dor Josep Botet i Antonia Pladevall deixen
pas als seus fills en les maximes responsabi-
litats de 'empresa. Pere Carb¢ i Casanas
també ho faria pocs anys després, el 1988.
Tots dos continuarien mantenint, per(‘), els
alts carrecs de representacié institucional
en els organs de govern de Caprabo: la
presidéncia i la vicepresidencia respectiva-

ment. Al llarg dels anys que havien dirigit

La consolidacio d’una empresa de distribucié moderna

Vista aeria de la seu central de Caprabo al carrer de Ciencies de L'Hospitalet de Llobregat a mitjans de la decada dels anys vuitanta. La imatge mostra

el baix grau d’urbanitzacio de la zona en aquells moments, amb el nou edifici construit per U'empresa encara envoltat per nombrosos camps de conreu
i solars buits. L'immoble va ser construil originariament respectant Ualineacio de Uautopista i la Gran Via de les Corts Catalanes, tot i que amb
posterioritat el pla urbanistic del seu entorn va dibuixar una nova orientacio per al carrer de Ciencies. Al llarg dels anys la seu central de la companyia
s’ha anat ampliant en diverses ocasions. En el centre de la fagcana es pot apreciar Uantic accés a Uedifici i, a la dreta, Uentrada al parquing soterrat.
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Javier Robles
PRESIDENT DE GRUP DANONE

«Des d’un principi i fins a avui
mateix hem sentit a Caprabo
més que com un client, com

un aliat estratégic en la nostra
relacié comercial. La rad és
molt senzilla: veiem reflectit

en Caprabo una gran part

dels nostres propis valors, com
son la innovacid, el servei i la

proximitat.»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA

Pere Carbo ( Casanas (Barcelona, 1921-2001) i Josep Botet i Sangra (Barcelona, 1914), cofundadors
de Caprabo, fotografiats Uany 2000. Tots dos van compartir el repte de convertir lempresa en la

cadena de supermercats de referencia a Barcelona.

la companyia, que ells mateixos havien cre-
at de bell nou juntament amb l'entusias-
me, la creativitat i la capacitat de treball
del jove Silvio Elias Marimén, Carbé i Bo-
tet havien demostrat el seu gran coneixe-
ment del negoci de la distribucié
alimentaria, en part gracies a la seva gran
experiencia anterior en el sector dels vells
ultramarins. El treball i I'estalvi van ser els
dos principals valors que van caracteritzar
la seva gesti6 de lempresa, amb la creacié
d’'un equip de treball solid i compacte ba-

sat en la plena confian¢a mutua, amb la

concepcié d’'una filosofia de treball feta a
partir de la serietat i lautodisciplina, cons-
truint ledifici des dels fonaments i des de
la propia experiencia. Amb tot aixo, Car-
bé i Botet van saber crear les complicitats
necessaries, amb els treballadors i els pro-
veidors, per fer de Caprabo l'empresa lider
en el seu sector a Catalunya.

A principis de lany 1985 obre la botiga de
Prim. I el mes de juny s'incorpora la de Rei-
na Elisenda de Montcada, als quals s'afegia
poc després el primer punt de venda a Sit-

ges, integrat dins del Centre Comercial Oa-

La consolidacio d"una empresa de distribucié moderna

Intervencio de Pere Carbé i Loza a la convencio ‘Rumb al futur’ de Caprabo celebrada a Sitges

LUany 2005, en que es va retre homenatge als cofundadors de la companyia. A la imatge, una

Jotografia de Carbo i Botet presideix lacte.

sis, i una nova botiga a l'avinguda de Madrid.
Lestiu de 1986 sobria una altra botiga al
passeig Valldaura, i al nadal les de Fontco-
berta i Consell de Cent. Lestiu de 1987
obren les botigues de Calvet i Travessera de
les Corts. I el 1988 entren en funcionament
diverses botigues com les de Gran de Sant
Andreu; Madrazo; Les Corts; Marina; Bal-
mes; Miquel Reverter, a Sant Just Desvern; i
Marti Codolar, a L'Hospitalet de Llobregat.
Seguides 'any 1989 de les de Cartella i En-
carnacié. La botiga de Provenca entrava en

funcionament el 1991.

Des de mitjans de la década dels setanta el
logotip de I'empresa era un dinamic senyal
grafic que apareixia, principalment, en les
edicions comercial de la cadena. Va ser
any 1978, poc abans de la celebracié del
20¢ aniversari, quan comenga la implanta-
cié de lanova ensenya comercial de la com-
panyia, un cercle que es converteix en una
forma grafica que, entre d’altres, podria si-
mular una guardiola amb tres monedes. El
nou logotip anava acompanyat d’'una tipo-
grafia propia i una nova estratégia de co-

municacié més efectiva. Lemblema
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0@@ Pere Carbo vist per Pedro Nueno

La historia de Pere Carb6 és la historia d’'un emprenedor amb els trets que la bibliografia més

avancada en 'ambit de la direccié dempreses assigna a aquest tipus dempresari.

Va néixer a Sant Mart{ Sarroca 'any 1921 en una familia humil que treballava en 'agricultura. Fill de Joan
Carbé i Filomena Casanas, Pere Carbé va aconseguir als 13 anys una feina com a aprenent en un esta-
bliment de queviures de Barcelona, un colmado dels d’aquell temps, al carrer Ferlandina, prop de la plaga del
Pes de la Palla, a les ordres del senyor Pardo, el propietari. La historia ens explica la dificil Barcelona que devia
trobar 'any 1934 i en els anys segiients. Pere Carbd va viure la Guerra Civil entre els 15 i els 18 anys. Després
va fer una llarga “mili” de tres anys.

Als seus 25 anys, el senyor Pardo devia pensar que Pere Carbé havia completat la seva preparacié treballant
durament durant el periode més complexe de la nostra historia en I'tltim segle i li va oferir la venda del co/-
mado. En Pere, que tot i que havia aconseguit estalviar part del seu modest salari, no arribava a la xifra amb
la qual el senyor Pardo valorava el seu negoci. Tanmateix va decidir endeutar-se i demani la quantitat que li
mancava de la seva tieta. Es va iniciar com a empresari, doncs, 'any 1946. Anys més tard hi retornaria orgullés
i agrait el préstec. El coneixement del negoci i 'ambicié per desenvolupar-lo el van portar a créixer per la via de
'adquisicié d’altres establiments tot i que aixo signifiqués la integracié de la plantilla ja existent. Lany 1959 ja
tenia sis botigues, algunes de les quals situades en mercats com el de Santa Caterina i el de Sants.

El 1955, als 34 anys, va contraure matrimoni amb donya Maria Rosa Loza, amb la que tindria cinc fills. La
familia sempre seria un valor per a Pere Carbd, i la feina un altre. No era extrany que familia i feina anessin de
la ma. Expliquen els seus fills que recorden que quan eren petits, els dissabtes i els dies de festa anaven a jugar
al magatzem mentre el pare repassava que tot estigués en ordre. En Pere Carbé anava cada dia a dinar a casa
seva, perd al vespre solia arribar tard i sovint havia de sopar tot sol la majoria de vegades.

En Pere Carbé era un home de valors. Els que el van tractar el consideren un home d’honest. Era exigent, amb
si mateix i amb els altres, perd es podia confiar en ell. Fins i tot havia arribat a donar suport discretament a algun
competidor que travessava un mal moment. No tenia aficions personals tot i que li agradava viatjar i visitar altres su-
permercats i hipermercats d’arreu del mén. Era un home auster. Tenia el costum d’apagar els llums. A Caprabo no
es repartien dividends i els salaris eren moderats. Si en determinats moments de rapid creixement hi havia el risc de
no poder pagar la nomina, eren els senyors Carbé i Botet els primers a deixar-la de cobrar. Potser era un pél reservat,
molt discret, i segons com introvertit. Sempre va rebutjar tractar assumptes de negoci en sopars o dinars familiars.
Havia de ser sempre al despatx. Paternalista. Es preocupava pels seus treballadors, els quals podien comptar amb ell
per tractar d’encaminar a algun d’ells d’'un mal cami (alcohol, joc...) i ajudava a les seves families.

Com a directiu, Pere Carbé també va ser innovador en el seu temps. Ser innovador també implicava la formaci6
dels seus proveidors. Els seus sistemes de management, tanmateix, eren senzills. Li agradava veure la realitat de

prop, viure la botiga i supervisar el magatzem. Lestructura de direcci6 era minima. Li preocupava la formaci6

04
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de la seva gent. Predeia que hi hauria una época “en qué no hi hau-
ria professionals”. Per a ell els dependents de la peixateria o de la
xarcuteria havien de ser professionals. El mateix succeia amb els
caps de botiga. A ell li hagués agradat que s'oferis una titulaci6
per a cadascun dels oficis que hi havia en un supermercat. Va de-
manar formalment a la Cambra de Comer¢ la promocié d’una
“Escola Publica de Comer¢”, semblant a les que shavien creat en
hosteleria. Caprabo va ser de les primeres companyies en organit-
zar convencions per al seu personal. En aquestes ocasions, tothom

podia expressar la seva opinié. Mai va marxar ningi de Caprabo

per establir-se al seu davant.

Pere Carbo i la seva dona Maria Loza.

Quant a politica, en Pere Carbé era un gran creient de la demo-

cracia. En els primers anys de la democracia es va reunir alguna

vegada amb els caps de planta per instar-los a anar a votar. Es va implicar en la societat civil i en diverses insti-
tucions. Evitava el protagonisme, tot i que empenyia des del darrera. Considerava que els empresaris tenien
la responsabilitat de construir un entramat social de suport al desenvolupament de la iniciativa privada en
un entorn democratic.

No va ser un home de massa amics, perd valorava persones de 'ambit politic com ara Jordi Pujol per la seva
capacitat de lluita i per la seva coheréncia, tot i que va tenir poca relacié amb ell, i també amb empresaris que
van portar endavant empreses importants en circumstancies semblants a la seva, com Carulla, Riera Marsd
i Puig. Va gaudir de bona salut fins als 67 anys, quan va haver de sotmetre’s a una cirurgia cardiaca i després
restar de baixa durant prop d’un any. La segiient generaci6 dels Carbd i els Botet, aixi com Silvio Elias, van
anar prenent la successié gradualment. Pere Carbé va morir I'11 d’octubre del 2001, als 80 anys.

En Pere Carb6 reunia els criteris de 'esperit emprenedor. Va saber detectar una oportunitat i abordar-la
amb innovaci6. Va aprofitar el potencial de la tecnologia, va saber crear una cultura del pragmatisme, no
va tenir inconvenient en experimentar amb nous formats i en explorar oportunitats properes, va integrar
persones i va crear equip. Utilitza el financament, les aliances i les adquisicions per créixer. Va ser social-
ment responsable quan encara no es parlava en aquests termes. Com molts altres empresaris catalans,

tanmateix, va mantenir un perfil auster i discret. ®

Pedro Nueno, professor d’IESE
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Lluis Carulla

PRESIDENT )

DE CORPORACIO AGROLIMEN
«D’emprenedors whi ha pocs.
De pioners, encara menys. Pero
quants emprenedors pioners
poden tenir lorgull d’haver
servit al consumidor amb
excel.léncia durant 50 anys?
Moltes felicitats per aquests

50 anys de servei continuat al

consumidor!»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA

comercial de la cadena es mantindra, amb
lleugeres variacions, fins ben entrat el segle
XXI, quan comenga a actualitzares amb

/4 .\ .
més freqiiencia.

El relleu generacional

Durant aquesta decada es produeix, doncs,
el relleu generacional de les families fun-
dadores cap a la segona generaci6 dels Car-
bé i els Botet. Aquestes assumeixen les
maximes responsabilitats directives de la
companyia, amb tres direccions d’area
confiades a Josep Botet i Pladevall (Barce-
lona, 1954-2001), encarregat de finances i
administracié —i posteriorment al seu
germa petit, Pere Botet i Pladevall, que
fins llavors s’havia encarregat de la logisti-
ca de l'empresa—, Pere Carb6 i Loza, a
carrec dexplotacié i instal-lacions, i Silvio
Elias i Marimén, amb la missi6é de vetllar
per les compres i el marqueting.

Botet, Carbé i Elias van liderar la segiient
etapa de la companyia, marcada per la
complexitat d'una companyia de distribu-
cié adaptada als nous temps, amb una ma-
jor perspectiva dexpansié que es va
materialitzar amb el desenvolupament
d’'una nova politica de compres, la intro-
duccid de la marca propia, les politiques fi-
nanceres i lenfortiment de lirea de
recursos humans, entre d’altres.

Entre 1983 i 1989 Caprabo va obrir 21
nous supermercats i va duplicar la plantilla
de treballadors que tenia respecte de I'ante-
rior década. Segons havia declarat Pere Car-
bé a la premsa, haurien volgut tenir-ne més
pero els tramits administratius per aconse-
guir les llicencies dobertura no sempre eren
facils. En aquells anys la companyia ja s’ha-
via guanyat el lema de “la primera cadena de

supermercats de Barcelona”.
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En aquest periode va tenir lloc un fet his-

toric fonamental. D’enca de la seva crea-
cié, Caprabo havia intentat estar a la
vanguardia de la innovacié tecnologica en
el seu sector, amb la implantacié dels siste-
mes informatics més capdavanters. En la
década dels setanta shavia implantat lor-
dinador 'IBM que va significar un gran
aven¢ en la gestié administrativa de la
companyia. A mitjans de la decada dels
vuitanta les innovacions arribaren a les
propies botigues: el 1986 Caprabo era pi-

oner a tot Catalunya en el sector de la dis-

La consolidacio d’una empresa de distribucié moderna

Obres d’urbanitzacio dels entorns de la seu
central de Caprabo a principis de la decada
dels anys vuitanta.

tribucié alimentaria amb la implantacié
del primer sistema de codis de barres i d’es-
caners a les caixes registradores. El nou sis-
tema es va instal-lar per primera vegada al
supermercat del carrer Fontcuberta i pos-
teriorment a la resta de la xarxa de boti-
gues. Fins a la implantacié del nou sistema
descaner, els preus setiquetaven a ma i, a
les caixes de cobrament, s’havia de confec-
cionar el resultat final de la compra. Les
maquines etiquetadores, de fet, també ha-
vien suposat un gran aveng técnic dengd

de la seva introduccié al mercat espanyol a
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partir de 1964, pero vint anys després ha-
vien quedat obsoletes.

Aquell mateix any de 1986 comengava a
aplicar-se el nou impost del valor afegit,
I'TVA, com a conseqii¢ncia de entrada de
IEstat espanyol en la Comunitat Econo-
mica Europea. En els seus inicis, la seva
aplicaci6 practica als supermercats va es-
devenir un auténtic repte administratiu al
qual es va donar resposta.

Un altre repte va ser, a partir de 1991, la
introduccié de letiqueta 100. A més del

preu unitari, en els articles solids s’infor-
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La visita oficial del president Jordi Pujol a Caprabo

L’any 1985 el president de la Generalitat, Jordi Pujol, visita oficialment les instal-lacions de la companyia a la seu
central del carrer de Ciencies de L’'Hospitalet de Llobregat. Durant l'acte es descobria una placa commemorativa
situada al vestibul de I'antiga entrada principal, que encara es conserva, amb el text: “Essent President de la
Generalitat de Catalunya el Molt Honorable Sr. Jordi Pujol i Soley, i amb la seva personal assistencia, Autoservicios
Caprabo, S.A., celebra en aquest local 'acte commemoratiu del XXV aniversari (1959-1984) en preséncia dels

fundadors de I'empresa, els Srs. Pere Carbé i Josep Botet i els seus col-laboradors™.
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Francisco Matosas
CONSELLER DEL GRUP ZETA

«Amb motiu del 50¢ aniversari
de Caprabo, vull felicitar
aquesta gran empresa de
supermercats, pionera a
Catalunya i a Espanya, que
va significar una nova manera
d’adquirir els productes
alimentaris i domeéstics

amb una major facilitat i
rapidesa, i al millor preu,
sempre mantenint la maxima

qualitdt. »

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

Quan entra en funcionament la nova seu central del carrer de Ciencies, Caprabo tenia una vintena

de botigues i una plantilla que ja superava les cinc-centes persones. A la imatge, retrat d’un grup
de treballadors de la flota de vehicles, fotografiats a principis dels anys vuitanta.

mava del valor de 100 grams (gr) nets de
cadascun dels productes. En els productes
liquids alimentaris el valor comparable era
la unitat litre (1) i en els de perfumeria o
neteja lequivalencia era els mil-lilitres
(ml). D’aquesta manera Caprabo oferia als
consumidors la possibilitat de comparar
diversos formats i marques i per tant co-
néixer exactament el valor real i net de
cada producte d’acord amb una base com-

parable de 100 grams.

La revista mensual

Apareguda per primera vegada el maig de
1977 amb una periodicitat mensual, la re-
vista de Caprabo ha estat des de llavors un
dels principals mitjans de comunicacié de

la companyia amb els seus clients, als quals

100

avui en dia sThan afegit totes les possibili-
tats que ofereixen les noves tecnologies.

Durant la decada dels vuitanta la seva edi-
cid es va consolidar plenament, fins als nos-
tresdies. Lasevapublicacidininterrompuda
al llarg de més de tres decades 'ha convertit
en un dels instruments més eficagos no no-
més per divulgar la seva oferta comercial
sind també per donar tota mena de con-
sells als seus clients i consumidors, a més de
les promocions comercials. Des del primer
dia les receptes de cuina i els consells de sa-
lut personal han estat una constant en les
seves pagines a tot color. Amb el temps, a
més, la distribuci6 de la revista s’ha vist en-
riquida amb tota mena dencartables. Un
dels més antics va ser la revista juvenil 7BO,

que Caprabo obsequiava gratuitament als

SUPERMERCADOS

Ex
“ CAPRARO. S.A.

SUPERMERCADOS
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El maig de 1977 apareixia el primer niimero de la revista mensual de Caprabo, que des de llavors s’ha publicat ininterrompudament amb diversos
canvis de format i del titol de capgalera fins arribar a la revista Sabor. Amb motiu de Uedicio de la revista, Caprabo va crear el seu primer logotip grafic
que seria actualitzat pocs anys més tard amb motiu del 20¢ aniversari de la creacic del primer supermercat.

Ciliquisis dolent vel ipiscil iquipsu stincil ullaorem autpatie delis dolent veliquisi. Odolor suscidunt adio odignim dionsectet
praesecte tet wis dip erostin erosto consequat prat praesequis adio dolore delit at, quat wisi. Raestrud ex eraessit utpat,
quis autet adiam, susciniam exer triustie.
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La flota de vehicles (decada de 1930)

D’enca de 'obertura del primer supermercat de Caprabo I'any 1959, l'empresa ana creant la seva propia
flota de vehicles que va créixer, de manera extraordinaria, amb l'entrada en funcionament de la primera
gran plataforma logistica moderna al carrer de Ciéncies a principis dels anys vuitanta.
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Xavier Pages

DIRECTOR GENERAL

DE GRUP CODORNIU

«El desenvolupament de valors
com la constancia, Uesperit
emprenedor i el compromis amb
els consumidors, ha demostrat
dia a dia que el model Caprabo,
que va veure la llum ara fa 50
anys, no només era un model
d’éxit per aquell temps, sind

un projecte perdurable, que ha
sabut adaptar-se a un entorn
cada dia més canviant, i que

ha sabut connectar sempre amb
les necessitats d’un consumidor

cada vegada més exigent. »

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA
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Amb el titol de ;Bravo!, Caprabo’, Uany 1954 la companyia feia la seva primera gran campanya
publicitaria coincidint amb les seves Noces d’Argent.

seus clients, als quals també oferia sense
cost la tramesa a casa. Tot plegat converteix
aquesta capcalera de Caprabo en tot un re-
trat de la societat barcelonina i catalana
dels ultims trenta anys.

A principis de 1996, va comengar a conce-
bre’s més com un magazine en tota regla,
amb tota mena d’articles de divulgacié so-
bre gastronomia, tradicions culturals i
d’interes social.

La llengua catalana, que ja havia comengat
a ser present a Caprabo ila seva revista des
de principi dels anys vuitanta, saflancava
cada vegada més, sobretot, a mitjans de la
decada com a llengua habitual en les pro-
mocions comercials de la companyia. Una
de les pioneres va ser la campanya del “Na-
dal ‘85, sonat!”, que també va popularitzar
la simpatica denominacié de “menja-co-

cos” per al logotip de lempresa. El juny de
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1986 la capgalera de la revista mensual es
catalanitza de manera definitiva, i coinci-
deix amb l'euforia ciutadana per la desig-
nacié de Barcelona com a ciutat olimpica.
Caprabo va iniciar llavors la vinculacié de
part de les seves ofertes comercials amb la
cita olimpica, amb el sorteig entre els seus
clients de viatges a Seul 1988.

L'any 1977, el mateix any de l'inici de la
publicacié de la revista Sabor, també s’ha-
via fundat la Unié Esportiva Caprabo, en
un moment historic de gran vitalitat de la
companyia. Un esment a part mereix
l'existencia, dins de la propia companyia,
de I'equip de futbol Unié Esportiva Ca-
prabo, format unicament per treballadors
de lempresa i que l'any 1992 es proclama-
va campié del seu grup del campionat de
Segona Regional i saconseguia l'ascens a

Primera Regional durant la temporada

La consolidacio d’una empresa de distribucié moderna

Artur Suqué
PRESIDENT DE GRUP PERALADA

«En aquest aniversari de
Caprabo vull felicitar els seus
Sfundadors i promotors, els
quals han aconseguit que en
aquests 50 anys sentim la firma
Caprabo com quelcom molt
nostre i molt identificat amb el

nostre pais.»

Un dels elements publicitaris de gran exit va ser un autobus londinenc amb Ueslogan, que es
mantindria amb exit en els anys posteriors.

1992-1993. Anys més tard Caprabo es
vinculava com a patrocinador exclusiu a
equip de basquet professional de la capi-
tal del Segria, el Caprabo Lleida.

‘iBravo!, Caprabo’, la primera
gran campanya publicitaria
Caprabo ha estat protagonista de la histo-
ria de Catalunya en l'tltim mig segle, i
tamb¢ en la historia dels seus mitjans de
comunicacié, especialment dels mitjans
audiovisuals catalans. Paral-lelament a la
creaci6 de Televisié de Catalunya, Capra-
bo va apostar per la publicitat televisiva
com un dels principals espais per fer arri-
bar la seva oferta comercial als clients.
L’inici de les emissions de TV3 va coinci-
dir en el temps, també, amb la celebracié
del primer quart de segle d’historia de la

cadena. Aquesta efemeride es va aprofitar
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per fer la primera gran campanya publici-
taria denca de la seva creacié. Amb el nom
de “{Bravo!, Caprabo’, la companyia va ar-
ticular una serie d’accions de marqueting
en diversos ambits.

De fet, des de finals dels anys setanta, i es-
pecialment després de la publicacié de la
revista mensual a partir de 1977, Caprabo
ja havia promogut diverses accions comer-
cials entre els seus clients. A més dels vals
de descompte que oferia gratuitament a
través de la revista mensual, en els anys
vuitanta s havia iniciat una campanya que
tenia lloc el mes de maig amb la campanya
“Homenatge a les senyores”. Aquesta in-
cloia més de 400 ofertes amb preus rebai-
xats i lobsequi de diversos productes, a
més del sorteig de viatges a les Illes Balears
durant el mes dagost. Els viatges arreu

d’Europa, tant per a clients com per a
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Miquel A. Torres

PRESIDENT

DE GRUP MIGUEL TORRES

«Van ser dels primers
supermercats a apostar per
oferir als seus clients un ampli
assortiment de vins, una oferta
que fins aquells moments,
només es trobava a les cartes
dels restaurants. No satisfets
amb aixo, van intentar formar
als seus col-laboradors perqué
al seu torn ho fessin amb els
seus clients. Crec que Caprabo
realment ha tingut alguna molt
a veure en la propagacid de

la cultura del vi a les llars del

nostre pais.»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

Ll popular jugador del F.C. Barcelona, Steve
Archibald ( la seva dona, van ser imatge de
Caprabo lany 1955.

alumnes, eren una altra de les estrategies
de la companyia en aquesta ¢poca, amb
destinacions com Londres, Amsterdam,
Lisboa i altres capitals europees. Més en-
davant, ja en els anys noranta,aquesta
campanya es batejaria amb el nom del
“Maig fresc”, que amb el pas dels anys, fins
i tot s'arriba a constituir el Premi a la Fide-
litat en el marc de campanyes com arala de
productes frescos, amb la que els clients
podien arribar a guanyar importants lots
de productes.

Pero tornem de nou al 1984. Aquell any,
amb la celebracié de les Noces d’Argent, la
companyia presentava una gran campanya
promocional que va durar tot 'any, amb la
posada en circulacié de deu mil regals per
als seus clients, entre els quals s’hi comp-
taven, a més de compres gratuites, rellot-

ges, bicicletes, televisors en color, més
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d’un miler de caps de setmana a la Costa
Brava, aparells d’alta fidelitat i fins i tot
tres cotxe, del model Opel Corsa. Una al-
tra de les iniciatives singulars va ser la in-
corporacid alaflotamobil dela companyia
d’un singular autobus britanic per promo-
cionar les activitats de les bodes de plata
de la companyia.

Va ser durant aquells anys, precisament,
quan va comengar la vinculacié a les cam-
panyes promocionals de Caprabo de per-
sonalitats rellevants del mén de la cultura,
lasocietat i lesport, com ara la lactriu Gui-
llermina Mota. L'any 1985 fou un altre ju-
gador barcelonista, en aquesta cas Steve
Archibal acompanyat per la seva dona
Maureenn, qui va protagonitzar la campa-
nya d’aquell any, novament amb leslogan
“Bravo Caprabo!”, que havia fet fortuna.
La innovadora estratégia publicitaria de
Caprabo es va veure refrendada tant pels
propis clients de la cadena com per diver-
sos guardons, com ara el Trofeu Internaci-
onal Mister de Popularidad (1985), el
Premi nacional Diana a la millor promo-
ci6 (1985) i el Trofeu Internacional Mas-
ter d’Empreses, a la imatge, prestigi i
expansi6 (1986).

La companyia aprofundia en el seu missatge
de qualitat i proximitat: “A Caprabo hi ha
de tot. Amb la qualitat que a tots ens agrada.
Per aixo ens fiem de Caprabo. Campions en
qualitat”. En altres ocasions, Caprabo dona-
va peu a vincular al seu nom comercial nous
valors, com ara durant la campanya que pro-
mocionava “Ofertesamb... CAracter, PRAc-
tiques, BOnissimes”.

Coincidint amb la campanya de Nadal de
1986, Caprabo posava en marxa “el Club”,
un moén de serveis al marge de la propia ac-

tivitat comercial d’alimentacié més vincu-

La consolidacio d’una empresa de distribucié moderna

Demetrio Carceller
PRESIDENT EXECUTIU

DE GRUP DAMM

«Caprabo ha estat un

model d’empresa pionera a
Barcelona, que després ha
sabut exportar 'éxit a tot el
territori, convertint-se en un
exemple i en un referent del
sector. Per a Damm és un plaer
seguir col-laborant amb una
companyia que continua tan
propera al consumidor i on
la qualitat i la diferenciacid
son senyals d’identitat de la
seva manera de fer i de seguir

creixent.»
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A partir de Uany 1955 Caprabo oferia als seus

clients noves modalitats de pagament “sense
diners”, és a dir amb tarjetes bancaries. Anys
més tard, el 1991, s’emetia la pionera tarjeta
de credit amb “la Caixa’.

lat amb loci i el lleure dels seus clients,
especialment del turisme. Sota la direccié
tecnica d’'una agencia de viatges, el Club
de Caprabo oferia la possibilitat de realit-
zar viatges, vacances, circuits i creuers, aixi
com lloguer de cotxes, bitllets d’avié i tren,
i forfaits amb condicions especials per als

clients de Caprabo.

Els avencos tecnics i les noves
modalitats de pagament

També va ser a mitjans de la decada dels
vuitanta, exactament el 1985, quan Ca-
prabo va comencar a oferir als seus clients
la possibilitat d’abonar les seves compres
“sense diners’, 4 es dir amb les noves targe-
tes de credit que les entitats bancaries, com
l'antiga Caixa de Barcelona i la Caixa de
Pensions, havien comencat a posar en cir-
culaci6. Un any més tard ja era possible pa-
gar les compres també amb qualsevol
targeta de credit Visa o Mastercard. El se-
tembre de 1987, de tornada de la tempora-
da estival, per fomentar ['ts de les targes de
credit, fins i tot sobsequiava amb regals als

clients que les utilitzaven. Va ser en aquest
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context que Caprabo va rebre, I'any 1988,
el Premi Liders de Marketing, per la fide-
litzacié de la clientela. Temps més tard, la
primavera de 1991 es feia realitat la propia
targeta de credit de Caprabo i la Caixa. Es
tractava d’'una targeta gratuita, sense quo-
tes, que oferia descomptes comercials als
seus titulars, entre altres facilitats i promo-
cions. A principis de I'any 1993 ja eren
més de 25.000 els clients de Caprabo que
disposaven d’aquesta targeta.

En altres ocasions les botigues de Caprabo
esdevenien lescenari per a la divulgacié de
productes alimentaris daltres paisos, com
la quinzena de productes alemanys celebra-
des el juny de 19861 1987 a bona part de la
xarxa comercial de la capital catalana. El
novembre de 1987 es dedicava monografi-
cament als productes lactics alemanys. Des-
prés  dun  parentesi, la  campanya
despecialitats alemanyes es reanimava a
partir de 1991. A mitjans dels vuitanta
sinstituia un altre mes tematic, aquesta ve-
gada el mes de mar¢ dedicat a la cuina.
Aquestes iniciatives mostren l'aposta cada
vegada més estrategica i decidida de Capra-
bo per la gastronomia de qualitat. En aques-
ta linia semmarca el patrocini del prestigios
programa “Bona cuina’, presentat per Jau-
me Pastallé, que Televisié de Catalunya va
comengar a emetre a partir de loctubre de
1987 per TV3 i que Caprabo va patrocinar
durant anys. A més, la revista mensual de
lempresa també reproduia a les seves pagi-
nes les receptes sota Iepigraf: “Caprabo ila
‘bona cuina”. Anys més tard Caprabo pu-
blicaria inclus les seves primeres col-leccions
dellibres de cuina, com la trilogia editada el
1994 sobre carn, peix i marisc, i verdures i
hortalisses. Uns anys més tard, el 1999 Ca-

prabo patrocinaria el concurs gastronomic
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La logistica en els anys
vuitanta

Les maquines denvasar al buit van
ser una de les grans innovacions
tecniques que Caprabo va incorporar
ben aviat a la seva practica empresarial,

com mostren aquestes imatges de
preparacié de carniembutits, i de fruita
i verdura, de la década dels vuitanta.
El treball al magatzem continuava
sent, practicament, el mateix dels anys

anteriors.
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Josep Pont
CONSELLER DELEGAT DE BORGES

«Des de Borges és un orgull i
un privilegi haver compartit
aquests 50 anys ininterromputs
de creixement mutu i esperem
seguir fent-ho en un futur,

amb la mateixa il-lusié. Moltes
gracies Caprabo per haver-nos
deixat compartir aquests anys.
Moltes felicitats amb el desig de
qué els proxims 50 anys de la
ma d’Eroski, Caprabo segueixi
sent una historia empresarial

d’éxit. »

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA

televisiu presentat per Mayra Gémez Kemp
a Antena 3. I ja de forma més recent, el pro-
grama “La bona vida’, presentat per la cui-
nerade Caprabo, Mireia Carb6, ala televisié
local Barcelona CityTw.

A partir de l'estiu de 1989 es comencen
a aplicar estrategies de comercials 3x2
(“Compri'n 3 i pagui’'n 2”, proclamava
la nova publicitat). De fet, la compa-
nyia havia estat reconeguda aquell ma-
teix any com una de les empreses
catalanes liders en marqueting amb la
concessi6 de prestigiosos guardons, com
el concedit pel Club de Marqueting de
Barcelona per les campanyes correspo-
nents al 1988. Aquesta és 'epoca també
en la que s’inicien campanyes molt po-
pulars com ara les dels sorteigs de mate-
rial esportiu amb el logotip de l'empresa,
aixi com les populars campanyes de vai-

xelles i cristalleries.

I’Escola de Formacio Caprabo

La década dels vuitanta tamb¢ va significar
la creacié d'un instrument somniat per
Pere Carbd i Josep Botet d’enca de la crea-
ci6 de la companyia: I'Escola de Formacié
de personal. L'any 1985 la nova escola ini-
ciava les seves activitats, una iniciativa que
es veuria reforcada a partir del gener de
1989 amb un nou impuls dinamitzador.
Es tractava d’un centre educatiu en cons-
tant evolucié centrat en procurar tota
mena de coneixements en cada especialitat
als diferents professionals dels punts de
venda. El nou impuls donat a I'Escola de
Formacié va coincidir amb un important
periode dobertura de botigues i d’amplia-
ci6 del personal de l'empresa la primavera
de 1989, amb la convocatoria de més d’un

centenar de llocs de treball que s'adjudica-

rien després d’uns cursos de formacid rea-
litzats a la propia empresa.

Amb el temps I'Escola de Formaci6 va
anar ampliant la seva oferta. A mitjans
dels anys noranta el seu objectiu primor-
dial ja no era només el de cobrir les neces-
sitats de formacié siné també la de
realitzar una formacié a mida, efectiva i
adaptable a les propies necessitats dels
treballadors, amb linies d’accié ben dife-
renciades, entre elles, la formacié del titol
de graduat escolar per a aquells joves amb
contracte d’aprenentatge que no hagues-
sin finalitzat amb exit 'ensenyanga basi-
ca; la formacié d'oficis tradicionals com
ara carnisseria, peixateria, xarcuteria,
fruita i verdura; el reciclatge professional
per mantenir i millorar la qualificaci6
dels treballadors i alhora per garantir
també la modernitzaci6 i adaptacié de
Iempresa i el seu capital huma a les noves
tendencies del mercat; i la formacié per a
la promocié interna dels futurs responsa-
bles de la companyia. any 1993 I'Escola
ja formava una mitjana de prop de 900
persones cada any.

Aquell mateix any es posava en marxa
una nova publicacid, en aquest cas inter-
na, per millorar la comunicacié: la revis-
ta Actual. El nostre diari. De periodicitat
mensual, la revista era concebuda com un
mitjd de comunicacié directe entre tots
els estaments de la companyia, per donar
a coneixer totes aquelles noticies relacio-
nades amb Caprabo i les seves persones.
Amb el temps, la capcalera variaria de
nom, fins adquirir el que la defineix en
Pactualitat, Nexe.

Amb el pas dels anys Caprabo impulsaria
altres iniciatives per aprofundir en I'ambit

de la formacié professional. Una d’aques-

La consolidacio d’una empresa de distribucié moderna

L'any 1985 Caprabo creava un vell somni dels fundadors de la companyia: la creacic d’una escola de formacio professional per als seus treballadors.
Ja en el segle xxi Uempresa creava un nou instrument de formacio: el Supermercat Escola Caprabo, amb classes practiques i teoriques sobre els perfils
professionals presents en un establiment de la seva xarxa i, de manera molt especial, en els productes frescos.
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Salvador Trias
PRESIDENT DE SALVADOR TRIAS

«Caprabo és un dels nostres
millors proveidors. Sens dubte,
la nostra estreta col-laboracid
al llarg dels anys ens ha permés
créixer en l'ambit catala i
guanyar-nos un lloc destacat
entre els consumidors. Felicitats
Caprabo per la bona feina

realitzada en aquests 50 anys!»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA

Caprabo ana obrint de manera continuada nous supermercats a Barcelona al llarg dels anys

vuttanta. A partir de 1991, quan s’inaugura la nova botiga de Mollerusa, comenca la seva

expansio per la resta de Catalunya. Aquell any la companyia arribaria a tenir quaranta-sis
supermercals { una superficie de vendes al public d’'uns 30.000 m”. En aquesta pagina i la
segiient, vista de Uinterior d’un supermercat de la xarxa a finals de la decada dels vuitanta.

tes és el Supermercat Escola Caprabo, que
des del 2002 ha esdevingut un espai de re-
feréncia per ales persones que volen apren-
dre un ofici en el sector de la distribucié
alimentaria. Més de 200 persones —majo-
ritariament dones d’entre 18 i 35 anys— es
formen cada any en aquest singular super-
mercat-escola que combina coneixements
teorics i practics. En aquest projecte, Ca-
prabo col-labora amb lassociacié SURT,
dedicada a la inserci6 laboral de dones en
risc dexclusié social i laboral. En aquest
sentit, Caprabo rebia I'any 2006 el premi
al compromis social La Mina C+Q), con-
cedit pel Consorci del Barri de la Mina,
com a millor empresa col-laboradora amb

la qualitat en la contractacié.
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Jal'any 2008 Caprabo s'incorporava com
a patrocinador i empresa col-laboradora
al patronat d’Escodi, la primera escola
universitaria de tot I'Estat espanyol que
concedeix un Graduat en Direccié de

Comerg i Distribucid.

L’expansio de Caprabo per
Catalunya

Si la decada dels vuitanta s’havia caracte-
ritzat pel gran creixement de Caprabo a
l'area metropolitana de Barcelona, durant
els primers anys noranta s’iniciava lexpan-
si6 per tot Catalunya i, durant la segona
meitat de la década, per la resta d’Espanya.
A més també va ser durant aquests anys

quan es va implantar de manera irreversi-

La consolidacio d'una empresa de distribuciéo moderna

Paco Mir

MEMBRE DE ‘EL TRICICLE’

«Caprabo ha estat molt
important a la meva vida: als
quatre anys em vaig perdre a

la zona dels congelats.  El dia
que feia quaranta cinc el meu
fill es va perdre i els vaig trobar
al passadis dels congelats lligant
amb una nena xina amb la que
avui, que faig cinquanta, diu
que es vol casar. Tot és un cicle,

menys el Tricicle, que son tres.»

ble el nou format comercial de superficie
mitjana, amb 'ampliaci6é de I'assortiment
de productes i les linies de negoci tradicio-
nal, com veurem tot seguit.

Els anys vuitanta van representar, de fet,
l'arribada generalitzada de les grans com-
panyies europees a Espanya després del seu
ingrés a la Comunitat Economica Euro-
pea pocs anys abans. En parallel, la majo-
ria dempreses espanyoles d’autoserveis
també van iniciar la seva expansid per nous
mercats i laposta per nous models comer-
cials. I Caprabo ho va fer amb l'obertura
de noves botigues arreu del pais.

La primera d’aquestes inauguracions tenia
lloc 'any 1991 a Mollerussa, on entrava en
funcionament un nou supermercat que
presentava la novetat de disposar de 2.500
m?, unes dimensions que el convertien en
el primer local d’aquestes caracteristiques
de Caprabo. El nou establiment comenga-
va a fer realitat el nou tipus d'establiment
en el que la companyia treballava des de
feia un parell d’anys, un periode caracterit-
zat pel gran aflorament de nous hipermer-
cats de grans superficies. A diferéncia del
supermercat urba, la nova botiga de Mo-
llerussa no només disposava de més espai
de venda siné també de nous serveis com
ara aparcament de vehicles per als clients
i Pampliacié de la varietat d’articles amb
productes no alimentaris.

En aquells moments la companyia ja tenia
quaranta-sis supermercats, que signiﬁca-
ven una superficie comercial de més de
30.000 m* a banda de les instal-lacions ad-
ministratives i els magatzems centrals del
carrer de Ciencies de 'Hospitalet de Llo-
bregat, aquest ultim, de 18.000 m”i en ple-
na ampliacié. La plantilla shavia tornat a

duplicar respecte la decada anterior, fins

arribar als 1.200 treballadors, amb un ca-
pital social de prop de cinc-cents milions
de pessetes i una facturaci6 que sapropava
als 17.000 milions de pessetes.
Contemporaniament, i com a resultat del
creixement continuat de la companyia al
llarg dels anys anteriors i de les noves ober-
tures projectades, Caprabo ampliava la
seva seu central corporativa, en concret, el
magatzem logistic. Els 18.000 m* que
compartien seu amb les oficines centrals
de la companyia s’havien quedat petits per
donar servei a la seva xarxa comercial i per
aixd van iniciar la modernitzacié de les
instal-lacions, amb la robotitzacié de bona
part del seu funcionament i amb una capa-
citat per a uns 20.000 palets. El nou ma-
gatzem va entrar en funcionament a partir
de I'any 1991 i poc temps més tard conti-
nua el seu creixement amb la reforma de la
zona de tractament de la carn i els articles
frescos, junt amb la creacié d’'un laboratori
de control sanitari i alimentari.

El 13 de febrer de 1992 tenia lloc una de
les inauguracions més destacades dels nous
establiments fora de Barcelona: lhiper-
mercat Caprabo del Masnou, que amb els
seus 3.500 m? es convertia en una de les
botigues més modernes de la companyia.
A més de la propia oferta comercial també
oferia una galeria comercial, un restaurant-
cafeteria i un aparcament amb capacitat
per a més de 600 vehicles. Aquesta botiga
trencava els motlles d'un hiper tradicional
tant pel seu disseny com pels seus serveis.
Lobertura de noves i modernes botigues
de mitjana superficie continuaren en els
mesos posteriors. El 26 de novembre de
1992 s'inaugurava la nova botiga de Sant
Cugat del Valles, amb més de 2.000 m* de

superficie i un aparcament soterrat per a
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més de 230 places. Només en un mes la
nova botiga va tenir més de 40.000 clients.
La facturacid, lany 1992, shavia duplicat
fins superar els 34.000 milions de pessetes.
Caprabo ja shavia consolidat en aquells
moments com lempresa lider de la distri-
bucié a Catalunya i es situava en la desena
posicié en el conjunt del mercat espanyol.
L'11 de marg de 1993 era a Sant Feliu de
Llobregat on sobria un nou hipermercat.
Amb una superficie de vendes de més de
3.500 m? el nou centre també incorpora-
va una galeria comercial amb botigues es-
pecialitzades  aixi com un snack
bar-restaurant i una perruqueria. A més
d'un aparcament amb 600 places, 410
d’elles soterrades. La implantacié pel terri-
tori catald donava un pas endavant el 13
de maig de 1993 amb la inauguracié del
primer centre a les terres gironines. Lhi-
permercat de Caprabo a la ciutat de Giro-

na ocupava l'espai d’un antiga botiga de la
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cadena francesa Intermarca, adquirida per
la companyia catalana. Situat al barri de
Pedret, el nou centre disposava d'una su-
perficie de vendes de més de 2.500 m* i
300 places d’aparcament per als clients.
Poques setmanes més tard, I'l de juliol,
era la poblaci6 de Tarrega on s'inaugurava
una nova botiga de prop de 2.000 m?,
també adquirida de la mateixa corporacié
francesa. Poc més tard, Caprabo continu-
aria la seva expansié per Girona amb
lobertura, I'abril del 1994, d’un nou hi-

permercat a la capital de 'Onyar

La centralitat de Barcelona

L’any 1992 entrava en funcionament el
supermercat cridat a convertir-se en esta-
bliment més emblematic de Caprabo al
llarg de la seva historia: el Caprabo de
L'Illa Diagonal. Es tracta del supermercat
urba més gran de Catalunya, sempre a la

vanguardia de les innovacions comercials

La consolidacio d"una empresa de distribucié moderna

Mey Hofmann
DIRECTORA DEL

RESTAURANT ESCOLA ‘HOFMANN’
«De Caprabo en destacaria

la seva proximitat, la seva
accessibilitat i, per descomptat,
50 anys d’un tracte, qualitat

i confianga impecables, junt
amb el seu compromis i la seva

enorme labor social. »

A mesura que Caprabo obria nous supermercats arreu dels pobles i ciutats de Catalunyd, la marca

comercial de la companyia es convertia en un element més del seu paisatge comercial.

de la companyia. Amb més de 4.000 m* de
superficie i una plantilla d'un centenar de
treballadors, el supermercat oferia l'oferta
més gran de productes de tota la xarxa,
amb unes 17.000 referéncies de diferents
categories de productes i més d'una dotze-
na de caixes registradores.

A Barcelona ciutat, el 22 d’abril de 1993,
vigilia de la festivitat de Sant Jordi, també
havia tingut lloc una nova fita en la histo-
ria comercial de Caprabo: entrava en fun-
cionament una nova tipologia de botiga
de comerg urba, aquesta vegada integrada
dins del conjunt d’'un mercat municipal.
Aquest tipus de botiga pionera, que des-
prés ha fet fortuna en altres mercats bar-
celonins, va ser la del nou mercat de la
Sagrada Familia, al carrer Mallorca, 425.
Es tractava d’una iniciativa sense prece-
dents per modernitzar els mercats muni-
cipals i alhora per donar entrada a nous

operadors comercials en el seu teixit tra-
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dicional, en els quals Caprabo ha tingut
un paper destacat en anys posteriors amb
supermercats en onze mercats municipals
com ara als de Felip II, Santa Caterina, la
Concepci6, Canyelles, Lesseps i la Barce-
loneta, a la capital catalana, , tot i que
també es present en mercats d’altres po-
blacions catalanes.

El balang economic de I'any 1993 oferia
un augment de vendes un 26% superior al
de 1992, amb una facturaci6 de prop de
43.500 milions de pessetes sobre els 34.400
de lexercici anterior, com a resultat de la
politica d’expansié iniciada per la compa-
nyia i 'augment de la qualitat del servei. El
1993, la xarxa comercial disposava d’'una
superficie de vendes total de prop de
43.000 m* Aquell mateix any 1993 Ca-
prabo recollia diversos guardons que reco-
neixen la seva tasca emprenedora, en
particular del seu directiu Josep Botet i

Pladevall, que era guardonat amb el Premi
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Ll mar¢ de 1995, la inauguracio de
Uhipermercat de Caprabo al nou parc comercial
de BarnaSud, a Gava, va significar una fita
historica en la trajectoria de la companyia. El
complex havia estat promogut per Caprabo
mateix i Caiva Catalunya. En aquesta pagina
i la segiient, instantanies de la inauguracio del
nou centre, amb la preséncia del cofundador de
Caprabo, Josep Botet i Sangra, els directius
Pere Carbo 1 Loza, Josep Botet i Pladevall i
lUalcalde de Gava, Didac Pestana, entre altres
autoritats.
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de I'Associacié de Directius d’Empresa
(Asace). En el mateix sentit, un any més
tard, el 1994 Caprabo rebia el Premi “Car-
me Serrallonga” a la qualitat lingtistica
concedit per la Facultat de Filologia de la
Universitat de Barcelona.

Per donar resposta a les noves necessitats lo-
gistiques com a conseqiencia de l'ampliacié
de laxarxa comercial, la primavera de 1994 ja
es treballava en una nova ampliacié del ma-
gatzem central de la seu central del carrer de
Ciencies. El nou edifici projectat permetia
disposar de 23.500 m* més d’instal-lacions,
sobretot de molls de recepcid i expedicié de
mercaderies aixi com la millora dels espais es-
pecifics per a la conservacié dels productes
frescos. Lampliacié també permetia dispo-

sar dun nou aparcament per a vehicles.
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El 1994, coincidint amb la celebracié del

35¢ aniversari de la seva creaci6, Caprabo

comptava amb 58 establiments i una fac-
turacié d’uns 55.000 milions de pessetes,
amb el lideratge absolut sobre el sector a
Catalunya. Aquell any una de les noves
botigues que van entrar en funcionament
va ser la inaugurada a Mollet del Valles,
amb més de 3.100 m* de superficie de
vendes, amb fleca, cafeteria i aparcament
per a uns 500 vehicles. En aquells mo-
ments la plantilla de treballadors supera-
va la xifra de 2.000, en concret, 2.050
treballadors, amb un ritme de creixement
al llarg dels anys anteriors d’'unes 250 per-
sones cada any. Aixi, en cinc anys la com-
panyia havia passat dels 999 treballadors
de 1989 als 2.050 del 1994.

J A

La consolidacio d"una empresa de distribucié moderna

&

L¢xit de la companyia s'afian¢a en els anys

immediatament posteriors. Si en els vui-
tanta el “Bravo, Caprabo” s’havia convertit
en un eslogan familiar per a molts cata-
lans, en els noranta van triomfar els de
“Vine a Caprabo” i “Ara ¢s temps de Ca-

prabo’, entre d’altres.

L'impacte del Caprabo BarnaSud
Lobertura del gran hipermercat de Capra-
bo al Parc Comercial BarnaSud de Gava va
marcar una nova fita de lempresa per la di-
mensi6 de la botiga, inaugurada el 29 de
marg¢ de 1995. Una de les principals nove-
tats del centre de BarnaSud, a més de la di-
mensio gegantina del nou centre comercial,
va ser lobertura d’'una benzinera propia.

La implantacié de la xarxa de benzineres
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de Caprabo va ser un veritable esdeveni-
ment a Espanya de I¢poca. Era la primera
vegada que una cadena de supermercats
oferia als seus clients carburants, i a un
preu significativament inferior al de la res-
ta doperadors. La primera benzinera de
Caprabo va ser un més dels nombrosos
atractius que oferia el seu punt de venda al
nou centre comercial de BarnaSud, a Gava,
la construccié del qual havia estat promo-
guda per Caprabo i Caixa Catalunya. No-
més durant el seu primer dia de
funcionament, la nova benzinera va donar
servei a més de 3.000 cotxes. Caprabo es
va convertir en titular de la premsa espa-
nyola pel seu lideratge de lalliberament
efectiu de preus en aquest sector, fent una

aposta manifesta per la compatibilitat de
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La xarxa de benzineres de Caprabo (1995-2005)
Amb la inauguracié del nou centre comercial de BarnaSud (Gav), promogut conjuntament per Caprabo
i Caixa Catalunya, la companyia catalana es va convertir en l'empresa pionera del sector de la distribucié

alimentaria a tot Espanya en incorporar a la seva oferta comercial, la venda de carburant,
que va esdevenir tot un exit. A la imatge de la dreta, vista de la primera benzinera de Caprabo a BarnaSud.
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Joan Laporta
PRESIDENT DEL F.C. BARCELONA

«Em complau fer-vos arribar,
en el meu nom i en el del F.C.
Barcelona, la nostra més sincera
felicitacid, ara que feu 50

anys. Enhorabona per la vostra
solida i exitosa trajectoria,

I un reconeixement especial

a la vostra vocacid social i

solidaria. »

Daniel Sanchez [ .libre

PRESIDENT DEL R.C.D. ESPANYOL

«La meva vida personal i
professional esta unida a
Caprabo. Es tracta d’una gran
empresa catalana d’alimentacié
que va créixer gracies a lesforg
de les families Carbd, Elias i
Botet, amb les quals mantinc
una gran relacid. Moltes
felicitats Caprabo per 50 anys

d’éxit. »

Caprabo - 1959-2009
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bons preus i bona qualitat. E1 2001 la xar-
xa de gasolineres de Caprabo ja arribava a
12 estacions arreu de I'Estat espanyol. A
més, els titulars de la targeta client també
podien gaudir d’avantatges a la xarxa de
gasolineres d’altres empreses, com Meroil.
A més de la introduccié de la venda de
carburant, 'ampliacié de l'oferta co-
mercial no-alimentaria també es troba
al darrera de I'obertura del segon centre
de Caprabo a la poblacié del Vendrell,
on el 25 d’octubre de 1995 entrava en
funcionament la botiga de productes
no alimentaris més gran de tota la co-
marca, amb basar, electrodomeéstics,
teixits, etc. A part de a El Vendrell, les-
trategia d'obertura de noves botigues
en poblacions turistiques, com ara Sit-
ges, Comarruga, Castelldefels i Vila-
franca del Penedés, semmarcava en
estrategia de proximitat de I'empresa,
com sostenia l'eslogan “Quan voste fa
vacances, Caprabo tamb¢ al seu servei”.
Al llarg dels dos anys segiients també
sobririen botigues a les poblacions de
Vilafranca del Penedes, La Farga de
I'Hospitalet de Llobregat, Les Preses, a
la comarca de la Garrotxa, Berga, Pala-
frugell, Piera, Esparraguera, Manresa,
Cervera, Torredembarra, Sant Joan
Despi, Tortosa i Amposta, Granollers i
Sant Boi de Llobregat, Terrassa i Mo-
lins de Rei, Sant Cugat del Valles, La
Garriga, Altafulla, Abrera i Sant Just

Desvern, entre d’altres.

El creixement pel mercat
espanyol

A mitjans dels anys noranta Caprabo
comenga lobertura de nous supermer-

cats a les Illes Balears, on ben aviat esde-
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vindra la principal empresa del sector.
Entre els anys 1996 i 1998 arribava a un
acord amb el lider de la distribucié ali-
mentaria holand¢s, Royal Ahold, que en
aquells moments es presentava com un
dels majors grups de distribucié alimen-
taria internacional amb una facturacié
d’uns 2,2 bilions de pessetes, un benefici
net de més de 34.000 milions de pesse-
tes i una plantilla de 140.000 treballa-
dors distribuits en 2.400 establiments
presents arreu del mén, especialment a
Holanda, Estats Units, Portugal, Txe-
quia i Polonia, entre d’altres. Es creava
aixi una joint-venture batejada com Sto-
re 2000, amb l'objectiu de desenvolupar
la implantacié de supermercats arreu
d’Espanya, excloent-hi els mercats catala
i balear ja coberts per Caprabo. La pri-
mera acci6 de la nova corporacié va ser
'adquisicié del negoci de la cadena ma-
drilenya Establecimientos Alfaro.

L’any 1996 el vicepresident del Grup
Caprabo, Silvio Elias, rebia el premi al
dirigent de I'any en el sector de la distri-
bucié alimentaria concedit per la revista
del sector, Aral.

Aixi es produeix I'obertura de les primeres
botigues a les comunitats de Madrid, Cas-
tella i Lled, Castella-la Manxa i Extrema-
dura. Encara més tard Caprabo també
s'introduiria en els mercats de Navarra, Va-
lencia, la Rioja, Andalusia, Aragé i Mur-
cia. El resultat de l'expansié territorial de
la cadena i 'adquisicié d'establiments d’al-
tres marques arreu de I'Estat va possibili-
tar, entre d’altres, que Caprabo incrementés
el 1999 el seu volum de facturaci6 en prop
d’un 27% respecte 'any anterior. En aquells
moments, ja comptava amb una xarxa de

308 punts de venda (incloses botigues i

La consolidacio d’una empresa de distribucié moderna

Maribel Verdua

ACTRIU

«No he fet carrera a Hollywood,
en part, porque no puc
prescindir del meu Juteco,

del meu Caprabo i dels meus

passeigs pel Retiro.»

Lany 1996 Caprabo iniciava la seva expansio pel mercat espanyol. La primera accio va ser
ladquisicio del negoci de la cadena Establecimientos Alfaro, a Madrid. En aquesta pagina i la
segiient, instantania dels supermercats Caprabo a mitjans dels anys noranta.

benzineres), una superficie de venda de
més de 280.000 m? (és a dir d'un 28% més
que la de 1998) i una plantilla total de
8.968 treballadors.

Durant lexercici del 1999, la facturacié de
Caprabo va superar els 208.000 milions de
pessetes (uns 1.251 milions d'euros), amb

unes vendes netes de 190.235 milions de

pessetes (1.143 milions d'euros). Tot plegat
va significar un increment de prop del 27%
respecte 'any 1998. Durant el 1999 Capra-
bo va consolidar la seva posicié tant a Cata-
lunya com a les Balears, Madrid, Castella i
Lled, Castella-la Manxa i Extremadura, amb
un total de 308 punts de venda (297 boti-
gues i 11 benzineres). @
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Caprabo,

mes que un

sup ermercat

es de la década dels noranta

Caprabo ha aprofundit com

mai ho havia fet abans en la
seva politica d’oferir més serveis, cada ve-
gada més ambiciosos i compromesos so-
cialment, als seus clients i a les families en
general. Exemples d’aquesta tasca els tro-
bem en el programa d’ajut a les families
“Benvingut Nadd”, el suport a la cultura i
lesport, i la col-laboraci6é amb les entitats

socials, entre d’altres.

El programa ‘Benvingut Nado’

Lestiu de 1992 Caprabo feia publica la
seva nova accié social “Benvingut Nadd”.
Amb lobjectiu de celebrar conjuntament
'arribada dels nous nadons a casa nostra,
Caprabo convidava els seus clients i les
persones en general a compartir-ho amb
lempresa, rebent una canastreta plena de
productes per al nadé i la mare. La prime-
ra canastreta va ser lliurada pel president
de Caprabo, Pere Carb¢, I'11 de maig de
1992 ala nova botiga del Masnou. Poques
setmanes més tard, al mes d’agost ja es cal-
cula que més de 7.000 families havien re-
but la seva canastreta del programa.
Durant la resta de l'any, fins a 20.000 na-

dons i les seves families van participar-hi.
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En total, durant el primer any d’existencia
del programa, s'arribaren a lliurar fins a
36.000 canastretes, cadascuna de les quals
estava valorada en unes 18.000 pessetes de
Iepoca. Aquest nombre de canastretes lliu-
rades a les families catalanes significava un
70% de tots els naixements ocorreguts al
pais al llarg d'aquell any.

Lexit de la iniciativa va esperonar Capra-
bo a mantenir la campanya tamb¢ durant
Pany 1993, i aixi ho ha fet fins a l'actuali-
tat. La segona campanya, a més de la ca-
nastreta de productes, incorporava
novetats, com ara una llibreta de la Caixa
Catalunya amb 3.000 de les antigues pes-
setes i més productes complementaris que
soferien quan el nad6é complia el primer
any de vida. Un esdeveniment especial-
ment significatiu d’aquest programa han
estat les fites que periodicament ha anat
assolint la iniciativa. El 17 de novembre de
1993 es feia el lliurament de la canastreta
numero 50.000, tan sol pocs mesos des-
prés d’iniciar-se el programa del mes de
maiganterior. El nadé beneficiat fou I’Elia,
una nena de Sant Joan Despi. Lexit del
programa es va mantenir amb for¢a durant
els anys posteriors i fins i tot es va ampliar

més enlla de Catalunya. De fet, a partir de

Caprabo, més que un supermercat

Creada Uany 1992, la campanya ‘Benvingut Nado’ ha estat una de les iniciatives amb major repercussio social de l'ambiciosa politica de responsabilitat

soctal { corporativa impulsada per Caprabo a partir de la decada dels anys noranta. Des de llavors, la campanya de suport a les families ha lliurat
gratuitament a Uentorn d’un milié de canastretes per a recent nasculs.
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Quim Monzo
ESCRIPTOR

9922002 seninget

«Al llarg dels anys, Caprabo
m’ha ajudat molt. Perqué,

de tant en tant, publica un

anunci als diaris que consisteix Wen dave e matbiiiata Cabalinua
en una llista amb els noms de
pila que més posen els pares
als nens acabats de néixer, i

aquesta llista m’ha servit sovint

per batejar els personatges € prabo
dels meus relats amb noms %
usuals, convencionals i sense

. Caprabo va ser pioner en el suport a les families amb la creacio, U'any 1992, de la campanya Mostra de la famdia de productes que han format part de la canastreta de la campanya ‘Benvingut Guia de desenvolupament infantil editada per
connotacions.» ‘Benvingut Nado’, que des de llavors ha lliurat prop d’un milio de canastretes. A la imatge, Nado’ al llarg de la seva historia. Quan es va posar en marxa la iniciativa, la valoracio economica Caprabo en el marc del programa de suport a

lliurament de la canastreta niumero 500.000 Uany 2004 al Palau de la Musica, amb la participacio dels productes de la canastreta era d’unes 15.000 pessetes. les families ‘Benvingut Nado'.

de la consellera de Benestar Social, Anna Simo, i Ma. Angels Campderros, entre d’altres.

l'expansié de Caprabo per la resta d’Espa-
nya a partir de 1997, el programa “Ben-
vingut Nadé” també va comengar a ser
una realitat allA on s'obrien els nous su-
permercats Caprabo. Aquell any s'im-
plantava a les Illes Balears i el 1999 a les
comunitats de Madrid, Castella-Lled,
Castella-La Manxa i Extremadura. Poste-
riorment sestendria també per Navarra,
Valencia, La Rioja, Andalusia, Aragé i
Murcia. Lany de l'inici de l'expansio, el
1997, la iniciativa rebia el premi Familia
1997 d’acci6 social i familiar atorgat pel
Grup d’Entitats Catalanes de la Familia.

L’1 de febrer del 2001 es lliurava la ca-
nastreta namero 350.000 al nad6 Elisa.
A més, des de principi d’aquest any Ca-
prabo, amb la col-laboraci6 de I'Associa-
ci6 de Families Nombroses de Catalunya,

lliura dues canastretes a les families nom-
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broses. El maig del 2002 la xifra de ca-
nastretes lliurades a infants catalans
arribava a la xifra de 409.388. Amb Iles
350.000 canastretes lliurades entre 1992
iel 2001, Caprabo marcava una fita his-
torica ja que aixd significava que 9 de
cada 10 nadons catalans havien rebut la
canastreta de la companyia. El lliurament
de la canastreta 500.000 es celebrava al
Palau de la Mitisica Catalana.

L’any 2002, coincidint amb la celebracié
del 10¢ aniversari de la creaci6 del pro-
grama, Caprabo va editar un estudi sobre
la natalitat a Catalunya elaborat pel Cen-
tre d’Estudis Demografics. El llibre va ser
presentat al Palau de la Generalitat de
Catalunya pel president Jordi Pujol jun-
tament amb centenars de families que ha-
vien participat en el programa al llarg dels

anys. Aquell mateix any sorganitzava una

multitudinaria trobada de bessons, “la
Bessonada’, per celebrar lefemeride.

Aprofitant lefeméride dels primers deu
anys del programa, la llavors directora del
Centre d’Estudis Demografics, Anna Ca-
bré, recordava els inicis del programa:
“Era l'any 1992 quan vaig rebre una invi-
tacié poc frequent: lempresa Caprabo,
amb qui no tenia el gust de tenir tractes,
m’invitava a ser madrina d’una nova cam-
panya que anomenaven “Benvingut
Nadé”. La meva tasca va consistir en assis-
tir al baptisme simbolic que és la presen-
taci6 a la premsa, i dir la veritat: que em
semblava una cosa estupenda”. La prestigi-
osa demografa reconeixia que la nova cam-
panya “era una empresa insolita. Feia molts
anys que les criatures havien passat de
moda. Cada vegada en naixien menys i

ningu no feia res per evitar-ho. Bones pa-
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raules per part d'uns i menyspreu cap a tot
el que sonés a ‘familia’ per part d’altres, in-
diferéncia de la majoria. Per mi, que des de
feia quatre anys havia anunciat que vindri-
en dies de més casaments, de més naixe-
ments, de més families, i que em trobava
en una soledat teorica aclaparadora, aque-
lla campanya m’era molt reconfortant. La
veia com allo que en els estudis de pros-
pectiva en diuen ‘embrions de futur’: ele-
ments nous encara molt minoritaris perd
que anuncien un fenomen destinat a pre-
valdre”. I aixi ha sigut, els indexs demogra-
fics shan recuperat des de llavors d'una
manera extraordinaria. El mateix any 1992
la natalitat s’'incrementava un timid 2%,
que fou el primer augment en anys. Amb
posterioritat, el Centre d’Estudis Demo-

grafics ha realitzat nous informes a partir

de les dades de Caprabo.
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NERALITAT DE CATALUN

i

LA BESSONApA
MES SONADy

Caprabo amb les families

Des de la seva creacié I'any 1992, la campanya “Benvingut Nadé” ha estat una de les principals accions que han fet de
Caprabo molt més que una cadena de supermercats. Des de llavors ja s’han lliurat a l'entorn d’'un milié de canastretes.
A la pagina anterior, mostra de diversos materials vinculats a la campanya. En aquesta pagina, presentacié de lestudi
sobre natalitat (2002) al Palau de la Generalitat, amb la participaci6 del president Jordi Pujol, la Consellera de
Benestar i Familia, Irene Rigau, el president de Caprabo, Josep Manuel Basanez, el vicepresident de Caprabo i creador
de | programa “Benvingut Nad¢”, Silvio Elias i Marimon, i la demografa Anna Cabré, autora de I'estudi.

130 131 capraboee e

BaIC | EROsKi]



Mariona Carulla i Font
PRESIDENTA QE LA FUNDACIO
OR/FEO CATALA-PALAU DE LA
MUSICA CATALANA

«Durant més de 10 anys, un
acord entre la Fundacié Orfed
Catala-Palau de la Miisica

i Caprabo va propiciar que

els clients de tot Catalunya

d aquesta prestigiosa cadena

de supermercats tinguessin
ocasid d assistir a un concert,
dissenyat especialment per a
ells, al Palau de la Miisica
Catalana, amb la participacid
de I'Orfeé Catala i del Cor de
Cambra del Palau de la Miisica
Catalana. Cal remarcar i
agrair el fet exemplar que una
empresa comercial incentivi els
seus clients amb un producte
cultural. Per aixo, aquesta
col-laboracié va representar, per
a les dues parts, una experiéncia
fascinant. Felicitats a Caprabo

pel seu 50¢ aniversaril»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

D’enca de la seva creacid, el programa “Ben-

vingut Nad4” ha permes la creacié d’un
banc de dades d’informacié que amb el pas
dels anys ha esdevingut una font de conei-
xement sobre tota una série de temes refe-
rents a les caracteristiques dels naixements
a casa nostra, que ha fet possibles diversos
estudis academics. E12010 es preveu lliurar
la canastreta 1 milié de Caprabo.

Caprabo també ha participat amb cons-
tancia en la celebraci¢, el dia 26 de juliol,
de la Diada Internacional del Nen i el Dia
Internacional de la Familia, entre altres

celebracions.

‘Els productes Caprabo

tenen musica’

De l'any 1992 també data una altra de les
iniciatives socials de Caprabo més estima-
des pels seus clients: la campanya “Els pro-
ductes Caprabo tenen musica’, que deu
anys després de la seva posada en marxa
havia apropat la musica classica a més de
230.000 families mitjangant el lliurament
de més d’'un milié de discs compactes amb
obres de 25 compositors. Una de les activi-
tats més destacades d’aquest programa,

sens dubte, han estat els concerts anuals al

Col-leccio de discs compactes de
la  campanya “Lls productes
Caprabo tenen musica’.

Palau de la Msica Catalana. L’any 1996 la
iniciativa es va estendre a les Illes Balears,
amb els seus corresponents cicles de con-
certs a Auditorium de Palma, i I'any 1997
a Madrid, on el primer concert es va cele-
brar a Auditorio Nacional.

Aquell any, 'aposta de Caprabo per la mu-
sica experimentava un punt algid al mes de
juliol, amb el patrocini del concert dels
Tres Tenors a l'estadi del Camp Nou de la
capital catalana, que va ser un exit. Capra-
bo va patrocinar l'actuacié de Josep Carre-
ras, Plicido Domingo i Luciano Pavarotti,
que van interpretar amb la Philharmonia
Orchestra de Londres sota la direccié de
James Levine.

Coincidint amb el seu des¢ aniversari, l'any
2002 Caprabo va rebre per aquesta iniciati-
va el premi del Comite Europeu del Patroci-
ni Cultural de les Empreses (CEREC) en
reconeixement al compromis empresarial
de la companyia amb la cultura. Es donava el
fet,a més, que era la primera vegada que una
empresa espanyola rebia aquest prestigios
premi, concedit per [nic organisme euro-
peu que treballa per al reconeixement de la
tasca que es desenvolupa des de Iambit em-

presarial a favor de la promocié cultural.

Caprabo, més que un supermercat

["Asociacion Espanola para el Desarrollo del Mecenazgo Empresarial.

Més serveis per als clients

A principis de 1992 es posava en marxa un
servei d'atencié telefonicament i gratuita
mitjangant, una linia directa immediata
entre Caprabo i els seus clients. En paral-
lel a la posada en marxa de la tenda virtual

de Caprabo a internet, a principis del 2001

Acte de lliurament del premi del Comite Luropeu del Patrocini Cultural de les Empreses (CEREC) a Caprabo, amb la participacié de Josep Botet i
Sangra, fundador i president d’Honor de la companyia, { Rosa Carbé i Loza, presidenta del Consell de Familia (2002). A la taula presidencial cal
destacar la presencia, entre d’altres, del Conseller de Cultura de la Generalitat de Catalunya, Jordi Vilajoana, Carlos Giiell de Sentmenat, president de

la companyia reestructurava el seu servei
d’atencid telefonica integrant-hi els siste-
mes i les tecnologies de la informacié més
innovadores. La millora del seu call center
va permetre l'augment del nombre de tru-
cades ateses aixi com I'ampliacié de I'hora-

ri datenci6 al public.
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Cicle.de Concerts

Caprabo amb el Palau de la Musica Catalana

El Palau de la Musica Catalana de Barcelona i Caprabo mantenen una estreta relacié des de principis dels anys noranta,
> . . . . . b . . ;. \ .

quan I'emblematica institucié musical catalana va comengar a ser l'escenari de cicles de concerts de musica classica

organitzats per Caprabo. Amb el nom de “Els productes Caprabo tenen musica” la companyia va impulsar diverses

accions de divulgaci6 de la musica classica entre els seus clients, amb l'obsequi de discs compactes —en una ¢poca

en que tot just es comengava a popularitzar aquest suport denregistrament— i l'assisténcia gratuita als concerts del

Palau, que tancava durant dies les seves portes per a la celebracié dels concerts exclusius per als clients de Caprabo. En

aquestes imatges, instantanies de la inauguraci6 del XII¢ cicle de concerts de Caprabo al Palau de la Musica (2004).
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la llet,
aliment ric en calciy
important per als
més meniits

Levlie dlr crecimmirnte Nadd-3 500 sl
Levhe de comtimmaciin Nadi-2 900 ¢

La marca Caprabo i la venda de llet infantil (decada de 1990)

L’any 1992 Caprabo introduia en la seva oferta una linia especifica de productes propis. El primer de tots va ser el detergent

Caprabo. Uns anys més tard, el 1995, I'aposta per la innovaci6 de Caprabo es traduia essent el primer supermercat del pais a

oferir als clients la venda de llet infantil fora de les farmacies. La introduccié d’aquest producte, que va revolucionar el pano-
rama comercial espanyol, va ser possible gracies a la col-laboracié amb Granges Castelld.
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Santi Millan
ACTOR

«Gracies al carnet de Caprabo
vaig poder accedir a la
cerimonia dels Oscars fa uns
anys. Aixo va ser un fet molt
singular que recordo amb molt
de ‘carinyo’. Per aixo i per haver
posat una botiga Caprabo just
davant de casa us desitjo un

espléndid aniversari.»

Caprabo - 1959-2009

50 ANYS D'HISTORIA

La Targeta Client Caprabo

L’any 1994, coincidint amb la celebra-
cié del 35¢ aniversari de la companyia
es van comengar a fer realitat diverses
accions comercials per premiar la fideli-
tat dels clients, com ara 'emissié de “ca-
praboxecs”. L'exit d’aquesta iniciativa,
que va ser molt ben rebuda pels clients,
culminaria poc temps més tard amb la
creaci6 de la primera “Targeta Client”
de Caprabo, que va comengar a ser ope-
rativa el 15 de maig de 1996 i que era
una novetat de primer ordre al panora-
ma comercial de la distribucié alimen-
taria a Espanya.

La targeta es va presentar a I'¢poca d’'una
manera ben descriptiva: “La Targeta
Client de Caprabo no ¢és una targeta de
pagament. Ni una targeta més. Es una
targeta molt especial que neix per agrair
als clients de Caprabo la seva fidelitat
per comprar als nostres establiments.
Una targeta que I'ajudara a estalviar, tor-
nant-li part dels diners que gasti en les
seves compres’. Per cada compra superi-
or a una determinada quantitat, la targe-
taacumula puntsequivalentsa quantitats
econdomiques que sén descomptades de
les compres als establiments Caprabo.

Era una nova manera amb que la cadena
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agraia i recompensava la confianca i la
fidelitat dels seus clients mitjancant
tota mena d’avantatges com ara el lliu-
rament de xecs, ofertes exclusives, des-
comptes en carburants, tramesa de
revistes a la llar, regals d’aniversari i la
participacié en nombroses promocions
especifiques per a cadascun dels titulars
i les seves families.

Com a conseqiiencia de I'exit de la tar-
geta de fidelitzacid, poc temps més tard
Caprabo creava el “Club Client”, tot un
moén d’avantatges exclusives per als cli-
ents habituals de la companyia, com ara
punts extres en una amplia seleccié de
productes divulgats a través d’una revis-
ta propia. La creacié del Club també va
esperonar la modernitzacié de la tradici-
onal revista mensual de Caprabo. A par-
tir de llavors La Revista Client va
consolidar el seu caracter de veritable
magazine amb informacions socials i
culturals de tota mena, amb una especial
dedicacié en articles relacionats amb la
salut i la gastronomia de qualitat.
Coincidint amb el des¢ aniversari de la
creacié de la pionera Targeta Client de
Caprabo, I'any 2006 la companyia dona-
va un pas endavant en els seus progra-

mes de fidelitzacié amb la posada en

Caprabo, més que un supermercat
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Caprabo va ser la companyia de distribucio de tot ULstat espanyol pionera en la creacio de la Tarjeta de Client U'any 1996.

marxa de la primera Targeta Client Or
del sector de la distribucié a tot el pais.
Amb tres milions de targetes de client
actives, s'impulsava la nova mesura per
ampliar i renovar els seus avantatges als
clients mitjangant un nou Club Client
Caprabo més ambiciés. Entre aquests hi
havia els preus exclusius per als titulars
de la targeta client, xecs de descompte
per a properes compres, descomptes en
benzineres i nous avantatges per a les
operacions al portal de compra per in-
ternet, entre d’altres. Un any després de
la seva implementacid, el nou programa

de fidelitzacié aconseguia 980.000 nous

clients i 350.000 Targetes Client Or.
Caprabo ja era en aquells moments la
companyia espanyola amb el percentat-
ge més alt d’ts de la targeta de fidelitza-
cié en les compres dels seus clients, per
sobre del 70%.

Pels clients, utilitzar la targeta de fide-
litzacié de Caprabo significa poder
gaudir de tota mena d’avantatges, com
ara la recepcid de la revista mensual, o
de cupons de descompte setmanals en
productes de la cistella de la compra
que es poden utilitzar en properes visi-
tes al supermercat, entre molts altres

avantatges.
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La botiga online
www.capraboacasa.com

A principis de 'any 2001 Caprabo creava
el seu gran supermercat virtual a internet:
www.capraboacasa.com. La seva posada en
marxa coincidia també amb la introduccié
de noves millores per als clients. Aquell
mateix any 2001 també es posava en marxa
el web de la companyia, www.caprabo.com,
que amb posterioritat ha renovat en diver-
ses ocasions la seva imatge i ha ampliat els
seus continguts fins a esdevenir un dels
principals instruments de comunicaci6 de
la companyia.

Caprabo apostava aixi per les possibilitats
que brindaven les noves tecnologies amb
lentrada en funcionament dels seus portals
i especialment de la seva plataforma de co-
merg per internet, que oferia el supermer-
cat online més avancat del seu moment. El
projecte que Caprabo oferia als seus clients
a través de la xarxa traslladava a internet les
qualitats i les garanties dels establiments de
la marca. La botiga virtual de Caprabo per-
metia flexibilitzar al maxim el procés de
compra i responia al model de servei i aten-
ci6 al client que oferien presencialment els
seus supermercats. Caprabo va posar en
marxa el seu supermercat virtual amb més
de 5.000 productes a disposici6 dels seus
ciberclients i es va convertir en un dels su-
permercats virtuals més importants de tot
I'Estat espanyol, amb un cobriment del
90% del territori de Catalunya, Madrid i
Palma de Mallorca, i encara en expansio
per altres zones del pais.
Capraboacasa.com va ser concebut com un
centre més de la xarxa d’establiments de Ca-
prabo. Les compres a través d’internet, des
del primer dia, van gaudir de les mateixes

garanties de qualitat dels establiments pre-
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Primer carro de /)I'(’/)(I/'(I(?[’(; de comandes pera
les compres per internel.

sencials de Caprabo de sempre i amb els
avantatges de la Targeta Client. La tnica di-
ferencia és que a capraboacasa.com els cli-
ents poden realitzar la seva compra sense
moure’s de casa i escollir el moment que
més sadapta als seus horaris, ja que la botiga
virtual de Caprabo esta oberta 24 hores al
dia i 365 dies a l'any: www.capraboacasa.
com mai tanca les seves portes. A més, en
els seus inicis el web oferia un altre avantat-
ge adaptat a les circumstancies tecnologi-
ques del moment: soferia la doble avantatge
de fer la compra mitjancant la connexié di-
recta a internet a temps real o bé, fora de li-
nia, mitjan¢ant una aplicacié en suport
cd-rom, que permetia fer la compra sense
haver d'estar connectat a la xarxa, fet que
permetia un important estalvi economic
per als usuaris. Aquesta segona opcié pro-
porcionava una major rapidesa en el procés

deleccié dels productes. Laplicacié era de

Caprabo, més que un supermercat

Enric Corominas
EXPRESIDENT DEL CERCLE
D’ECONOMIA 1T EXCONSELLER

DE CAPRABO

«Contemplant-ho amb
perspectiva historica la creacid
d’un nou model comercial
especialitzat en productes de
bona qualitat i amb un gran
assortiment, que facilitava

la feina a les dones d’aquella
época, va ser un anticipi dels
nombrosos canvis en els habits
socials y comercials que Caprabo

va saber captar.»

L'any 2001 Caprabo apostava de manera decidida per Uaplicacio de les noves tecnologies al sector

de la distribucio alimentaria amb la creacio del web www.capraboacasa.com.

distribucié gratuita a les botigues de Capra-
bo i a més de proporcionar un kit de franc
de connexi6 a internet, oferia una adreca de
correu electronic personal. En definitiva,
aquest sistema totalment innovador perme-
tia agilitzar al maxim la compra . Nova-
ment, Caprabo es posicionava com a lider
en la innovacié tecnologica i en la prestacié
de serveis als seus usuaris.

La preséncia de Caprabo a internet anava
més enlla del supermercat virtual ja que
paral-lelament també va posar en marxa el
portal de continguts familiars www.capra-
bo.com. Dos anys després de la seva posada
en marxa, el supermercat virtual de Capra-
bo consolidava la seva posicié de lider en el
sector de vendes d’alimentacié per internet.
Lany 2002 la seva facturacié s'incrementa-
va un 79% respecte de I'any anterior, amb
una facturacié que superava els 20,5 mili-

ons deuros. Aquesta xifra representava '1%
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del total de vendes de la companyia. Fins al
moment ja havien estat 47.000 els clients
que havien realitzat la seva compra a través
del portal de Caprabo, que oferia un assor-
timent de més de 8.000 productes.

La clau del seu éxit es trobava en el fet
doferir un repartiment a domicili amb un
ampli horari de lliurament, en la seva pun-
tualitat i la facilitat de compra. La majoria
de comandes fetes al primer supermercat
virtual de tot el pais es feien en una mitja-
na de 10 minuts. La bona marxa va conti-
nuar el 2003, amb un increment del 31%
respecte del 2002. I encara un any més
tard, el portal aconseguia una nova fita de
la seva curta perd intensa historia: en no-
més un any es duplicava el nombre de cli-
ents, amb 45.000 usuaris que amb les seves
compres van generar aquell any unes ven-
des a través d’internet de 30 milions d’eu-

ros per primera vegada.
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La botiga virtual de Caprabo
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& capraboscysacom  Servel & Avencd of Cent. 902 33 60 60 Des de la seva entrada en funcionament 'any 2001, I'aposta de la companyia per les noves tecnologies aplicades al

La botiga virtual de Caprabo obre les 24 hores al dia els 365 dies de I'any a www.capraboacasa.com.

sector de la distribucié alimentaria ha gaudit d'una gran acceptacié per part dels clients.
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Ferran Adria
XEF DEL RESTAURANT “EL BULLI’

«Cinquanta anys! Aixo son
molts anys que heu estat sempre
a lavantguarda en el vostre
sector. Us felicito de tot cor.
Recordo amb molta satisfaccié
el temps que vaig estar
col-laborant en aquesta casa,
una época en que van sorgir
idees molt fecundes i projectes
ben interessants. Caprabo és,
per a mi, un referent clau, el
supermercat de tota la vida,
una part molt important de la
historia de l'alimentacié a casa
nostra. Permeteu-me, doncs,
que us feliciti de nou i us

desitgi molts anys més de feina

ben feta.»

Ll Club Social Caprabo ha esdevingut un espai
de referencia per a tots aquells amants de la
gastronomia i la vida sana, amb Uorganitzacio
de tota mena d’activitats, com ara cursos i
demostracions de cuina amb xefs de prestigi
com Juan Mari Arzak i Carlos Arguiniano, entre
d’altres, sempre acompanyats per la xef del

Club, Mireia Carbo.
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El Club Social Caprabo

L’any 2001 Caprabo creava el seu Club So-
cial, amb la voluntat de crear un espai de
relacié permanent amb les persones i oferir
la possibilitat de participar, entre daltres,
en cursos de cuina, degustacions, tasts, con-
ferencies i tallers practics per divulgar la
cuina practica i actual. Les seves instal-
lacions al carrer de Provenga inclouen, en-
tre d’altres, una sala de cuina totalment
equipada i amb circuit tancat de televisid,
una sala de conferéncies i una sala poliva-
lent de reunions i trobades de format redu-
it, entre d’altres.

E12002, coincidint amb el segon aniversari
del Club Social, el xef catald Ferran Adria
presidia el concurs de receptes nadalenques
convocat per Caprabo, que premiava els
tres millors postres presentats a la convoca-
toria. S’iniciava aixi{ una intensa col-
laboracié entre Caprabo i Ferran Adria.
Lefemeride també era aprofitada per cele-
brar la Setmana de elBullitaller al Club So-
cial. Es tractava d'una taller d’alta cuina a
labast de tothom, amb sessions especifi-

ques dedicades a les diferents teécniques per

cuinar de manera rapida, facil i saludable,
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sense renunciar a la imaginaci6 i la creativi-
tat. La nova iniciativa conjunta entre Ca-
prabo i el prestigids cuiner era el resultat de
I'innovador acord al que havien arribat per
apropar al gran public les ultimes tenden-
cies culinaries.

Els vincles entre Caprabo i Ferran Adria es
reforcaven I'any segtient amb la publicacié
del llibre Cuinar a casa amb Caprabo i Fer-
ran Adrid. Aquesta obra gaudiria d'un gran
exit de vendes a la Diada de Sant Jordi del
2003. En les seves 124 pagines es fa una de-
tallada seleccié de receptes culinaries desti-
nades a apropar l'art de cuinar a totes les
llars, i trasllada la seva reconeguda experien-
cia professional com a xef del restaurant El
Bulli a la part practica de la cuina casolana
amb un llenguatge pensat per a tothom. EI
llibre aportava, en definitiva, una gran varie-
tat de trucs, receptes i consells per fer més fa-
cil, sana i original la cuina de cada dia.
Segons el mateix Adria, es tracta dun llibre
que demostra “que la bona taula no es troba
unicament als bons restaurants, sind que
qualsevol de nosaltres, amb una mica d'ima-

ginacid, inventiva i voluntat pot aconseguir

un plat excepcional. El canvi en els habits so-

Caprabo, més que un supermercat

Club Social
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Carme Ruscalleda
XEF DEL RESTAURANT “SANT PAU’

«He pogut comprovar i viure
de prop la sensibilitat de la
marca Caprabo envers la
cuina fresca i saludable, no
tan sols a través de la meva
col-laboracid en receptes i
articles relacionats amb la
gastronomia publicats a la
revista de la firma, sind també
en jornades de cuina que he
tingut el plaer de compartir
amb Caprabo. Després de
mantenir la marca durant
cinquanta anys, ja sabeu que
el secret del futur comercial
consisteix a no abaixar el llisté
de la qualitat i el servei que us
identifica.»

cials ens ha portat a disposar de menys temps
per a l'alimentacié i, encara menys, per cui-
nar. Es molt important que no perdem I'in-
teres per l'alimentacié correcta i equilibrada
per poder mantenir una vida sana”.

Amb motiu del tercer aniversari del Club
Caprabo, el xef catala Carles Gaig s'unia a
Caprabo per donar una classe de cuina i
participar en el lliurament del ja tradicional
concurs al millor plat nadalenc. El 2004,
amb motiu del quart aniversari, ho feia Car-
me Ruscalleda, una de les poques cuineres
que comparteix el podium dels grans xefs

de la cuina catalana a escala internacional.

Sergi Arola

XEF DEL RESTAURANT ‘LA BROCHE’

«Una veritable revolucié
gastronomica és impossible sense
mecanismes per fer arribar

les técniques i productes que
prescrivim els professionals de

la restauracid al gran piblic, de
manera que aquest ho vegi com
un establiment proper i senzill. En
aquest sentit, per a les generacions
de cuiners que hem configurat
aquest mundialment reconegut
boom de la cuina espanyola
d'avantguarda, comptar amb

un aliat com Caprabo ha estat,

és i sera, d'un valor inestimable.
M afegeixo doncs a la felicitacié

per aquest aniversari, amb

gratitud i complicitat.»

El segiient, el 2005, eren els prestigiosos
xefs Juan Mari Arzak, Carlos Arguinano i
Pedro Subijana els que es sumaven a les acti-
vitats celebrades al Club Social.

Amb el pas dels anys un nou public sha in-
corporat de manera permanent a la progra-
macié de les activitats del Club: els infants.
Caprabo organitza per als més petits tota
mena dactivitats vinculades amb la gastro-
nomia i la vida saludable, com per exemple
els tallers de cuina de nadal per a nens, amb
lobjectiu de prendre interés per la cuina i
gaudir preparant receptes originals, de la ma

de la popular xef del Club, Mireia Carbo.
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@ ot saoes - : : = El Club Social Caprabo ha esdevingut d’en¢a de la seva obertura el principal espai de relacié de la companyia amb

] els seus clients, on tenen lloc tota mena dactes de divulgacié de gastronomia i vida saludable.
BONS PRODUCTES. @ PRLAS A la pagina de 'esquerra, una mostra de diverses publicacions de Ferran Adria editades per Caprabo.
C neee En aquesta pagina, vista general de la sessié de la 2a Aula de Cuina patrocinada per Kaiku amb la participaci6

dels prestigiosos xefs internacionals Juan Mari Arzak, Carlos Arguifiano i Pedro Subijana, a més del mateix Adria.
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Joan Antoni Samaranch
PRESID\ENT}D"HONOR DEL

COMITE OLIMPIC INTERNACIONAL
«La meva felicitacié a Caprabo
per arribar i celebrar aquests 50
anys de vida. Voldria destacar
especialment l'exemple d'aquest
supermercat catala, que sempre
ha estat al costat de Uesport,
amb el seu suport i patrocini.
Vull destacar lequip de basquet
de Lleida que va competir a

la Lliga ACB; el patrocini de

la cursa atlética Vivicitta (la
disputa de la qual és a diverses
ciutats del mon); la creacid de
Uequip de futbol Unié Esportiva
Caprabo, integrat per empleats
del supermercat; i la recent
campanya de promocid perqué
10 joves esportistes tinguessin

locasio d’entrenar amb un dels

seus idols, el futbolista Xavi
Herndndez del F.C. Barcelona.
Tots ells son exemples elogiients.
Enhorabona per aquest 50
aniversari i gracies pel ferm

compromis amb l'esport. »

Manuel Carreras
PRESIDENT DE SPORT CULTURA BCN

«Vaig néixer amb Caprabo.
Una marca unida a la meva

vida i a Catalunya.»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

La refundacio de la revista

mensual

Des del febrer del 2001 la revista Sabor
sedita tant en catala com en castella, apos-
tant per uns continguts de qualitat, amb
articles sobre entreteniment, informacié i
consells utils per a tota la familia en salut,
bellesa, gent gran, mascotes, viatges, etc.,
amb una atencié destacada a les tematiques
relatives a la nutricié i la gastronomia, con-
solidant el prestigi adquirit per Caprabo
en aquest ambit al llarg dels anys.

La primavera de 'any 2006 la capgalera de
la revista mensual de Caprabo es transfor-
ma per convertir-se, fins a l'actualitat, en
Sabor. La revista exclusiva de Caprabo per
a titulars de la targeta client, amb una apos-
ta ferma pels continguts de qualitat en re-
ceptes i les curiositats gastronomiques
entre d’altres. El canvi de denominacié de
la revista era un senyal més de la novaiam-
biciosa etapa que encetava el Club Client
Caprabo, coincidint amb el 10¢ aniversari

de la creaci6 de la targeta.

El compromis amb la cultura,
I’esport i la solidaritat

L’any 2000 Caprabo rebia un dels pres-
tigiosos Premis Nacionals de Cultura
concedits per la presidencia de la Gene-
ralitat de Catalunya, en la modalitat de
Foment de I'Us de la Llengua Catalana.
L'empresa va ser guardonada “pel pro-
gressiu augment i consolidacié de I'as de
la llengua catalana en totes les comuni-
cacions orals i escrites i, en especial, pel
considerable increment de letiquetatge
en catald dels productes propis, marca
Caprabo”. En aquells moments Caprabo
oferia als seus clients 425 referéncies de

productes d’alimentacié, neteja, higie-

ne, perfumeria i basar, entre d’altres. La
concessié del premi era un reconeixe-
ment a la tasca que Caprabo havia fet
des de feia anys a favor de la promocid
de lallengua catalana en el si de I'empre-
sa, portant a terme accions especifiques
de foment del seu us entre els treballa-
dors, consolidant-la com a llengua habi-
tual de treball i en els seus elements de
difusié. El reforcament dels vincles amb
la cultura catalana donava un nou pas
endavant 'any 2004, quan Caprabo es-
devenia patrocinador de la iniciativa de
la Capital de la Cultura Catalana, que
aquell any requeia sobre Banyoles. I 'any
2008 Caprabo també esdevenia capda-
vanter en acostar la lectura en catala als
seus clients. Coincidint amb les festes
nadalenques, la companyia incorporava
publicacions i subscripcions a preus
molt atractius a revistes com ara Sdpi-
ens, Descobrir cuina i Descobrir Catalu-
nya, entre altres capgaleres.

Des de fa anys Caprabo ha mantingut
estrets lligams amb fundacions de pro-
mocié de la cultura i la formacié, com
ara la Fundaci6 Orfeé Catala, la Funda-
ci6 Cultural Catalana (IESE), la Funda-
ci6 Esade i Sport Cultura Barcelona.

La promocié de l'esport ha estat, preci-
sament, un altre dels punts destacats en
l'agenda social de Caprabo. La compa-
nyia va patrocinar entre els anys 1996 i
2002 el Club d’'Hoquei Igualada, que
sota el nom de Caprabo Igualada acon-
seguia dues copes d’Europa consecuti-
ves. A més, entre 1999 i 2004 també
patrocinava el Club Esportiu Lleida
Basquetbol, que la temporada 2001-
2002 arribava a la primera divisié de la

Lliga ACB.

Caprabo, més que un supermercat

Caprabo amb I'esport i la cultura

Caprabo ha donat suport continuat al llarg dels anys a tota mena d’esdeveniments i institucions culturals i
esportives. La imatge mostra els membres de I'associaci6 Sport Cultura Barcelona amb les seves Majestats els
Princeps d’Asturies, durant un sopar de celebracié amb la representacié de Caprabo mitjangant

Javier Amezaga Salazar, Conseller Delegat i Director General, i Rosa M. Anguita Garrido,

Directora de Comunicacié Corporativa i Relacions Institucionals.
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Antoni Sansalvado
PRESIDENT DEL BANC

DELS ALIMENTS DE BARCELONA
«La col-laboracié de Caprabo
en la missid de la lluita contra
la fam és excel-lent. S'han
compromes amb el nostre

projecte fent-ne un exemple de

responsabilitat social corportiva.»

José Antonio Busto
DIRECTOR GENERAL DE FESBAL

«En la senzilla labor d'ajudar
als altres sempre hem considerat
Caprabo com part de la nostra
organitzacio. Tan important
com les donacions d’aliments
han estat les relacions que hem
mantingut en tots els ambits,
sempre amb comprensid i moltes
ganes. En nom dels mil dos-
cents voluntaris que integren els
Bancs i en el dels vuit-cents mil
beneficiaris als que intentem

ajudar amb el vostre suport,

felicitats i enbhorabona.»

(Pagina segiient) Lliurament de productes
procedents dels supermercats de Caprabo a la
Fundacio Banc dels Aliments (20085).
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Entre 1999 i 2004 la companyia va patrocinar Uequip de basquet Caprabo Lleida.

El mateix 2001 Caprabo col-laborava amb
la serie de TV3 “El cor de la ciutat” Inicia
aquest patrocini amb lobjectiu d’apropar
encara més la companyia al conjunt de la
societat i reafirmar, doncs, la imatge de
Caprabo com a empresa del pais que ha
apostat de manera decidida per estar pre-
sent als barris dels pobles i ciutats de Cata-
lunya. Un dels personatges de la serie
sincorporava com a treballadora d’un su-
permercat Caprabo, que passava a esdeve-
nir d’aquesta manera un escenari més de la
popular série televisiva. La iniciativa era
una nova manera de millorar la comunica-
cié amb els consumidors i de donar suport
a la televisid catalana.

La col-laboraci6 en projectes humanitaris,
solidaris i de sensibilitzacié social també
ha estat un altre dels Ambits d’accié de Ca-

prabo al llarg de la seva historia. S’ha parti-

cipat en nombroses linies de treball, com
ara la col-laboracié econdomica en projec-
tes desenvolupats directament pel movi-
ment associatiu, la donacié de productes
alimentaris, la difusié de les activitats de
les entitats i la cessio d’espais, entre altres
accions. Entre les nombroses institucions
amb les que Caprabo ha col-laborat al llarg
del temps caldria destacar, per exemple,
Metges sense Fronteres, Intermén Oxfam,
Fundacié Esclat de Bellvitge, Casal d’in-
fants del Raval, Associacié Celiacs de Ca-
talunya, Creu Roja, Fundacié Institut
Guttmann, Fundacié Formacié i Treball,
Associacié Civica La Nau, Asociacién
Reto, Caritas, Asociacién Espanola contra
el Cdncer, Astrid-Fundacié Sindrome de
Down de Girona, Aldees Infantils SOS,
Remar, la Federacién Espafola de Famili-
as Numerosas i la FESBAL.

>
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Carlos Losada

DIRECTOR GENERAL D’ESADE
«Caprabo ha estat un projecte
sorgit de la iniciativa de
families empresaries de
Barcelona que han contribuit
a la modernitzacid de la
nostra distribucid comercial i
de l'economia del pais al llarg

d’aquest 1iltim mig segle.»

Jordi Canals

DIRECTOR GENERAL DE L'TESE

«Empreses emblematiques com
Caprabo ajuden a resoldre
necessitats i a crear riquesa

i ocupacio, i transmeten

una imatge d’ eficiéncia i
modernitat. El servei als
clients és una de les qualitats
dominants de Caprabo. (...)
Una empresa és legitima no
solament per la seva eficiéncia,
sind també per la seva capacitat
de servir. Caprabo wés un molt

bon exemple. »

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

Les accions de solidaritat han estat una
aposta social permanent. Al llarg dels
anys Caprabo s’ha implicat activament
en el suport a iniciatives com sén la
recollida de productes basics, amb do-
nacions als afectats per ’huraca Mitch
o als de la tragedia de Kosovo, entre
d’altres. A principis de I'any 2002, per
exemple, Caprabo col-laborava en el
desenvolupament de la campanya
“Junts per Africa”, que tenia la finali-
tat de recaptar fons per implementar
projectes humanitaris a una quarante-
na de paisos africans. I el 2004 Capra-
bo col-laborava amb la campanya “Un
clam contra la Sida” de la ma de Met-
ges sense Fronteres.

Una altra de les linies d’actuacié estra-
tegica de Caprabo, especialment a par-
tir del 2002, ha estat sens dubte la seva
col-laboracié continuada amb les ins-
titucions que treballen en I'ambit de
lassisténcia social local. Aquell any
s’iniciava una col-laboracié continua-
da amb els Bancs d’Aliments, organit-
zacions sense anim de lucre basades en
el voluntariat i en les donacions gratu-
ites I'objectiu de les quals és promoure
la solidaritat activa i responsable amb
els sectors socials més desfavorits.
L’any 2006, per exemple, la companyia
havia lliurat més de 80 tones d’ali-
ments als diferents Bancs d’Aliments
de tot el pais a través de la Federaciéon
Espafiola de Bancos de Alimentos. Per
les seves caracteristiques de conserva-
ci6, les principals categories d’aliments
lliurats sén les conserves, la llet, els
sucs, el café, la xocolata, els cereals, les
galetes, l'aigua, la pasta, I'arros, els lle-

gums, el sucre i 'oli, entre d’altres.
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El compromis amb el medi
ambient

Amb el pas dels anys Caprabo ha anat re-
forgant el seu compromis amb el medi am-
bient. I ho ha fet treballant en la doble
vessant, per una banda, de contribuir a
preservar el seu entorn, amb la implanta-
ci6 de mesures especifiques com ara la re-
collida selectiva de residus en els centenars
de centres de la seva xarxa comercial, aixi
com oferint productes respectuosos amb
el medi ambient, com els aerosols sense
CFC o els detergents sense fosfats, entre
d’altres. D’altra banda, Caprabo també
s’ha destacat en 'organitzacié de totamena
d’activitats destinades a difondre el respec-
te pel medi ambient entre els seus treballa-
dors i també entre els seus clients.

A partir de 1991 la preocupacié pel medi
ambient es converteix en una nova priori-
tat de lempresa. Pel que fa a la seva oferta
comercial, Caprabo introdueix una nova
linia anomenada “Natur”, una gamma de
productes propis per a la neteja de la llar
concebuts especialment per respectar el
medi natural. Es tractava de productes
produits amb un percentatge de biodegra-
dabilitat de més del 90%, el que significa
un aveng considerable sobre la situacié del
moment. A més,lenvas i l'embalatge tam-
bé havien estat concebuts per ser parcial-
ment o totalment reciclables.

L'any 2002 Caprabo i I'Ajuntament de
Barcelona estretaven la seva collaboracié
en el foment del reciclatge de residus i la
difusié dels sistemes de recollida selectiva
implantats a la capital catalana. La col-
laboracié es feia realitat en el marc de
'Acord Civic per una Barcelona neta i sos-
tenible subscrit el 2001. Caprabo es com-

prometia a dur a terme entre els seus clients

Caprabo, més que un supermercat

Jordi Alberich

DIRECTOR GENERAL

DEL CERCLE D’ECONOMIA

«De fa molts anys, Caprabo
m’ha resultat un espai on fer de
la compra una activitat facil
i agradable. D’aquelles que
un es reserva per als dissabtes.
I els seus fundadors han estat
un dels millors exemples del
bon capitalisme: ambicid,
compromis, intel.ligéncia i, en
conseqiiéncm, una orientacio

productiva a llarg termini.»

Premi ‘Estrategies’ de Disseny per al Reciclatge atorgat pel Centre Catala del Reciclatge de l'Agencia
de Residus (Generalitat de Catalunya) per la seva iniciativa de reciclar els cartells publicitaris dels
supermercals per produir caizes i recipients per a ampolles.

accions encaminades a aprofundir tant en
la sensibilitzacié dels consumidors com en
les propies practiques de 'empresa, amb
una millora de la gestié dels residus gene-
rats als supermercats per facilitar la seva
posterior reutilitzacio.

El 2003 es crea a Caprabo una Comissié
de Medi Ambient, amb representants de
tots els departaments amb lobjectiu
d’aprofundir en la millora de la gestié me-
diambiental i aconseguir un model de de-
senvolupament  sostenible, traduit en
mesures que ajudin als clients de la compa-
nyia a ser més responsables en relacié amb
el medi ambient. Als supermercats es van
implantar un sistema de caixes reutilitza-
bles, especialment pel que fa als productes
frescos, amb una reduccié significativa de
I'ts d'envasos. Ja en aquells moments, dels
deu milions de caixes que els magatzems

logistics manipulaven cada any, es calcula

que els 80% eren reutilitzables. També en
el si de la companyia, Caprabo apostava
per incorporar a la seva dinamica de tre-
ball accions més compromeses, com ara
I'ts de material d'oficina reciclable i la reu-
tilitzaci6 de paper, les fotocopies a doble
cara, etc.

L’any 2005 Caprabo avanca de manera
decidida en el seu compromis a favor del
reciclatge i del medi ambient. Aquell ma-
teix any la companyia era guardonada
amb el premi “Estrategies” de Disseny per
al Reciclatge, per la seva iniciativa de reci-
clar els cartells publicitaris dels seus su-
permercats i produir caixes i recipients
per ampolles. El material recollit era trans-
format en caixes i ampollers que al seu
torn eren oferts als clients com a alternati-
va a les bosses de plastic. Aquest guardé
l'atorga el Centre Catala de Reciclatge de
IAgencia de Residus de Catalunya associ-
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Coincidint amb la celebracio del 50¢ aniversari
de la creacio de la companyia, Caprabo posa
en circulacio noves bosses transparents més
respectuoses amb el medi ambient.

Caprabo - 1959-2009
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at a la Generalitat. Amb aquest projecte

Caprabo va reutilitzar a lentorn d’uns
174.000 m* de cartrd publicitari, ¢s a dir
una extensié equivalent a 30 camps de
futbol. La iniciativa tamb¢ posava a I'abast
dels seus clients una alternativa imaginati-
va i amb més beneficis addicionals, com
ara 250.000 ampollers i 60.000 caixes de
cartré reciclades. La iniciativa semmarca-
va, més concretament, en les mesures pre-
vistes en el conveni de col-laboracié per a
la prevenci6 de la generacié de residus
municipals de Catalunya, al qual Caprabo
shavia adherit. Amb anterioritat Capra-
bo havia realitzat una prova pilot a tres su-
permercats de Sant Cugat del Valles, que
havia sigut un éxit, fet que va esperonar la
companyia a estendre la iniciativa per la

resta de la xarxa comercial.
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Al mes doctubre segiient s’iniciava la
instal-lacié de contenidors de reciclatge es-
pecifics a les seves oficines centrals a la ca-
pital catalana, al carrer de Ciéncies de
I'Hospitalet de Llobregat. Aquesta inicia-
tiva de recollida selectiva de paper va ser
un éxit, amb la reutilitzacié de sis tones de
paper, que abans es destinaven a les pape-
reres convencionals. Des de llavors el com-
promis i la complicitat de la companyia
per aconseguir un Caprabo més sostenible
iun entorn de treball més ecologic ha estat
una constant.

El febrer del 2007 Caprabo posava en mar-
xa una nova iniciativa per combatre el can-
vi climatic. Es va afegir a la iniciativa
solidaria de conscienciacié sobre el canvi
climatic adoptant una s¢rie de mesures per

reduir el consum eléctric en oficines i cen-

Caprabo, més que un supermercat

Joan Carles Gallego
SECRETARI GENERAL

DE CCOO-CATALUNYA

«Ens hem de felicitar pels 50
anys de vida de Caprabo, una
empresa nascuda a Catalunya,
que sha desenvolupat i ha crescut
al llarg dels anys, dibuixant
paisatges de les nostres ciutats

i pobles amb supermercats que
han abastat moltes cuines i
llars del territori. La felicitacié
ens porta a demanar com a
desig que els propers 50 anys
segueixi creixent, amb magjor
responsabilitat social amb
Lentorn on va néixer i amb
Locupacid que li déna la seva

Viquesa. »

Cristobal Colon
PRESIDENT DE LA FAGEDA

«Caprabo és molt més que un
client per La Fageda. Hem
aconseguit ser presents a les llars
catalanes gracies a Caprabo. La
seva extensa xarxa comercial,

el prestigi de la marca Caprabo
i la seva aposta pels productes
locals de qualitat sén algunes
de les raons importants de
Vexpansid dels iogurts La

Fageda.»

tres logistics, i en el cas dels establiments,
mantenint al minim el funcionament del
sistema eléctric durant els cinc minuts de
lapagada solidaria d’aquell mes. Amb
aquella mesura simbolica, 'empresa con-
tinuava la seva politica de compromis
amb la defensa del medi ambient, en un
intent d’esdevenir transmissor d’aquest
tipus d’iniciatives tant pels seus clients

com pels seus treballadors.

Caprabo i el Pacte Mundial de
les Nacions Unides

Caprabo treballa des de fa anys amb la
tinalitat d’aconseguir un desenvolupa-
ment sostenible mitjan¢ant diversos ob-
jectius estrategics i linies d’actuacio.
Aixi Caprabo treballa i desenvolupa les
seves activitats amb la voluntat de pro-
moure un entorn de treball motivador
per als seus empleats en el que es respec-
tin els principis del Pacte Mundial de
Nacions Unides aixi com tamb¢ els del
Codi de Govern per a 'Empresa Soste-
nible. Caprabo es va adherir al Global
Compact o Pacte Mundial de les Naci-
ons Unides, I'objectiu del qual és fomen-
tar la presa de principis universals en els
ambits dels drets humans, normes labo-
rals i medi ambient, que contribueixin a
millorar les condicions laborals dels més
desfavorits i protegir el medi ambient.
L’adhesi6é de Caprabo al Pacte Mundial
de Nacions Unides implica la implanta-
cié dels nou principis a les estrategies i
operacions de l'empresa adherida mit-
jangant un procés de dialeg, de transpa-
réncia informativa i d’aprenentatge. En
I'ambit dels drets humans, el Pacte im-
plica recolzar i respectar la protecci6

dels drets humans a escala internacional.

En l'ambit laboral, el Pacte convida les
empreses signants a respectar la llibertat
d’associacié i el reconeixement efectiu
del dret d’associacié col-lectiva, aix{ com
leliminacié de totes les formes de tre-
ball for¢at i obligatori, I'aboliment del
treball infantil i l'eliminacié de qualse-
vol tipus de discriminacié laboral.

I finalment, pel que fa al medi ambient,
el Pacte Mundial subscrit per Caprabo
recolza laplicacié d’un criteri de precau-
cié respecte dels problemes mediambi-
entals, amb la presa activa d’iniciatives
per promoure una major consciéncia i
una major responsabilitat ambiental per
part de les empreses signants del Pacte,
per exemple, amb el desenvolupament i
la difusié de tecnologies respectuoses

amb el medi ambient.

La conciliacio de la vida laboral

i familiar

L’any 2006 Caprabo i els principals sin-
dicats amb representacié a la companyia
creaven el “Forum Conciliem”, un marc
de treball conjunt entre l'empresa i els
sindicats per al desenvolupament de po-
litiques de conciliacié de la vida laboral i
familiar de les persones.

D’entre les iniciatives sorgides d’aquest
forum destaquen, entre d’altres, la con-
cessio d’un ajut de 1.200 euros als treba-
lladors de Caprabo que tinguin fills
menors de 24 anys amb discapacitats, 23
dies de permis per a les treballadores de
jornada completa que vulguin sollicitar
lacumulacié del periode de lactancia i
Iampliacié del permis de paternitat fins a
15 dies, una mesura introduida a Capra-
bo setmanes abans que ho fes la Llei
d’igualtat del govern central. L'abril del
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El Conseller Delegat i Director General de
Caprabo, Javier Amezaga, ( Eliseo Isla, president
del Centre de Promocio de la Carn de Vedella de
Catalunya  (Provedella)  durant  lacte  de
presentacio de Uacord pioner per a la venda de
carn de vedella catalana per primera vegada en
uns supermercats.

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA

2007 es donava un nou i significatiu pas
endavant amb la signatura d’'un acord,
sense precedents a tot Espanya, per la im-
plicaci6 igualitaria de la parella en la cura
dels fills, amb un conjunt de mesures
molt ben valorades pels treballadors. En-
tre d’altres, que les treballadores de Ca-
prabo que ho desitgessin podrien
compartir la baixa per maternitat amb les
seves parelles, a carrec de la companyia, i
mantenir la totalitat de les 16 setmanes
de baixa. D’aquesta manera, el recent nas-
cut es beneficia de fins a un mes de pre-
séncia completa tant del pare com de la
mare. Era especialment significatiu, tam-
b¢, que fos Caprabo qui fes realitat aquest
acord sindical historic, pel fet que la seva
plantilla estava integrada en aquells mo-
ments en més d'un 70%, per treballadores
majoritariament joves, un percentatge

que, 'any 2009 ja ha superat el 80%.
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La promocio de productes
territorials de qualitat

Si en els anys vuitanta i noranta Caprabo
havia estat escenari de la promocié de pro-
ductes de qualitat de diverses procedenci-
es europees, especialment alemanys, amb
el pas dels anys han sigut els productes ca-
talans els que han esdevingut els princi-
pals protagonistes de les promocions
comercials de la companyia. A més, sota el
lema de “Productes de Casa Nostra” Ca-
prabo ha promocionat, des del 2001, els
articles produits integrament a Catalu-
nya. L’acci6 tenia com a objectiu donar a
coneixer als clients un ampli ventall de
productes catalans, aixi com potenciar-ne
el seu consum. La iniciativa va ser molt
ben acollida per part de les empreses pro-
ductores. En la seva primera edici6, pre-
sentada en public al centre Caprabo de
Barnasud el setembre del 2001, soferien
més de 270 referéncies de productes. Si-
multaniament es promovia la mateixa
campanya als establiments d’altres territo-
ris, com ara a les Illes Balears, Castella i
Madrid. I uns mesos abans ja havia tingut
lloc una altra campanya de caracteristi-
ques similars amb els productes andalusos
amb el lema de “Aires de Andalucia”. Amb
posterioritat aquestes iniciatives s’han re-
petit en nombroses ocasions al llarg dels
anys. El setembre del 2008, per exemple,
Caprabo presentava un acord de col-
laboracié amb el Departament d’Agricul-
tura, Alimentacié i Accié Rural de la
Generalitat per promocionar i potenciar
el consum de productes catalans a la xarxa
destabliments de la companyia, als quals
cal sumar l'acord pioner signat amb el cen-
tre Provedella per promocionar la venda

de carn de vedella criada a Catalunya. @

Caprabo, més que un supermercat
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Caprabo amb els productes catalans

Des de la decada dels noranta la promocié de productes de qualitat, especialment dels produits a Catalunya, ha

estat una de les prioritats de la companyia. En aquesta pagina, promoci6 de productes catalans 'any 2008 amb la

participacié del conseller d’Agricultura, Alimentacié i Accié Rural de la Generalitat, Joaquim Llena.
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L’evolucio del logotip de Caprabo

D’en¢a de la creacié del primer logotip de la companyia a mitjans dels anys setanta, la seva evoluci6 ha
estat constant al llarg dels anys, adaptant el seu disseny als nous temps. El primer dels emblemes va ser
vigent fins a 1978, poc abans de la celebracié del 20¢ aniversari de Caprabo. Aquell logotip es mantindria
durant tots els anys vuitanta i noranta, fins a la presentacié de la nova imatge corportiva que,

amb Eroski, ha arribat fins a la celebracié del 50¢ aniversari.
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Caprabo,

el supermercat

del segle xxi1

mb lentrada en el segle xx1 Ca-

prabo afrontava nous reptes es-

trategics per consolidar-se com a
empresa lider de distribucié. Lexpansié
per la resta del mercat espanyol i la poten-
ciaci6 dels serveis als consumidors van es-
devenir les principals linies estrategiques
de la companyia. A més, el reforcament de
la qualitat i diversitat dels productes fres-
cos i la modernitzacié dels supermercats,
adaptant-los a les tltimes tendencies van
continuar sent objectius permanents. Tot
plegat per donar continuitat a un projecte

consolidat amb una ferma aposta de futur.

Noves apostes estrategiques:
I’'expansio

L’any 2000 les xifres de vendes continua-
ven amb la progressi6 a l'al¢a, amb un in-
crement del 16% respecte 'any anterior i
una plantilla que shavia incrementat a
l'entorn d’un 10%, amb un total de 10.000
treballadors —fet que significava un 12%
superior a la plantilla de I'any anterior— i
un nombre total de 323punts de venda de
i 12 benzineres. Durant aquell any Capra-
bo havia adquirit 8 centres de la cadena de
supermercats Masé i havia obert 13 esta-

bliments propis a Catalunya i 6 a la zona
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de Madrid. En total Caprabo passava a
disposar de 284.000 m* de superticie de
vendes a tot Espanya. A més, Caprabo ha-
via posat en marxa, a cavall dels anys 2000
12001, dues noves plataformes logistiques
de distribucié. La primera delles es troba-
va a Valdemoro (Madrid), amb una super-
ficie operati va de 22.000 m” i una inversid
econdmica superior als 9 milions d’euros. I
la segona, ala poblacié barcelonina d’Abre-
ra, la capacitat operativa de la qual arriba-
va fins als 30.000 m” i una inversi6
economica de 4.200 milions de pessetes.

L’any 2000 Caprabo procedia a una reor-
ganitzacié de les societats del Grup (su-
permercats a Catalunya i resta d’Espanya a
més de les benzineres), agrupant-les totes
en una mateixa matriu. A més, les families
propietaries de Caprabo acordaven l'ober-
tura del seu consell d’administracié a nous
membres externs. En paraules de Silvio
Elias, es tractava d’'un aven¢ “encaminat a
la idea moderna d'obrir la companyia de
cara al futur, de forma que sigui possible
ampliar la nostra capacitat d’autocritica i
autoexigencia”. Aixi, a més dels membres
de les families propietaries, al consell de
Caprabo s’hi incorporaven professionals

independents encapgalats per I'exconseller

Caprabo, el supermercat del segle xxi

Lany 2000 Caprabo obria la composicio del seu Consell d’Administracio a professionals independents que no formaven part de les families fundadores,
com havia estat habitual fins al moment. L'exconseller d’Economia de la Generalitat de Catalunya, Josep Manuel Basanez, assumia la presidencia

de la companyia, i també s’incorporaven el professor d’ILSE Pedro Nueno i Uempresari aragones José Manuel Balet. També formaven part del Consell
d’Administracio Jordi Rodriguez Planas i Josep Duran Guijarro. A la imatge, el president Basaiiez acompanyat pels vicepresidents Pere Botet i
Pladevall, Pere Carbo i Loza i Stlvio Elias Marimon, juntament el Director General Xavier Argenté i la resta de membres del Consell d’Administracio
i el Comite de Direccio.
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d’Economia de la Generalitat de Catalu-
nya, Josep Manuel Basanez, que assumia la
presidencia de la companyia, el professor
d’'IESE Pedro Nueno i I'empresari arago-
nés José Manuel Balet. Al mes doctubre
Xavier Argenté era nomenat Director Ge-
neral de Caprabo. Leconomista havia pro-
tagonitzat fins al moment una exitosa
trajectoria professional al capdavant de di-
verses empreses de gran rellevancia.
D’aquesta manera s’iniciava lexternalitza-
ci6 de la gestié diaria de lempresa, que fins
llavors s’havia dut a terme principalment
de la ma dels membres de les propies fami-
lies propietaries.

Durant el 2001 la companyia continuava
la seva expansié per Espanya, amb noves
adquisicions com ara les empreses Zero,
sobre tot a Catalunya i també a'Aragé. A
finals d’any Caprabo avancava amb la seva
obertura continuada d’establiments, pas-

sant de tenir 59 punts de venda I'any 1994
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als 372 comptabilitzats en aquells mo-
ments, resultat de la seva politica expansi-
va, que va portar la companyia a
consolidar-se no només a Catalunya i a
les Balears sin6 també a Madrid, Castella-
Lled, Castella la Manxa, Extremadura,
Aragd ila Comunitat Valenciana.

El 2002, lentrada en funcionament de la
nova moneda europea tnica, l'euro, va com-
portar en molts ambits un gran trasbals, en-
tre ells el de [economia doméstica familiar.
Per ajudar als clients a adaptar-se a la nova
moneda, Caprabo ja havia integrat un
temps abans la nova moneda i la seva equi-
valencia en pessetes a les seves botigues i els
seus productes. Es van posar en marxa acci-
ons com, per exemple, Euro-Estalvi i 'Eu-
ro Etiqueta, el simbol que acreditava que els
centres Caprabo realitzaven la transici6 a la
nova moneda de forma segura i transpa-
rent. A més, Caprabo també va voler con-
tribuir a facilitar lestalvi dels seus clients
amb la introduccié de noves ofertes vincu-
lades a I'euro. El mes febrer va ser instituit
com el mes de lestalvi: per les seves compres
els clients rebien els anomenats xecs d’Eu-
ro-Estalvi, que corresponien al valor d'un
euro, amb el convenciment que, en pessetes
o en euros, lestalvi és el mateix. Es tractava
d’'una bona manera perque els clients de Ca-
prabo sanessin familiaritzant amb el nou
llenguatge de euro.

Com a darrera mesura, Caprabo va
acordar no modificar cap preu durant
els mesos de desembre del 2001 i gener
de 2002 per facilitar 'adequacié dels
seus clients a la nova moneda. I a més,
es va posar en marxa un telefon d’infor-
macid als consumidors, 'euro-teléfon,
per solucionar dubtes sobre la intro-

duccié de la nova moneda europea.

Caprabo, el supermercat del segle xxi

Josep Manuel Basanez

VICEPRESIDENT DE LA CAMBRA
DE COMERC DE BARCELONA I DEL
FOMENT DEL TREBALL NACIONAL.
EXPRESIDENT DE CAPRABO

«La meva col-laboracié
amb Caprabo m’ha ofert
loportunitat de viure de
prop un dels projectes més
apassionants d’'una empresa
Sfamiliar de Catalunya i de
col-laborar amb un equip
de magnifics professionals

i excel-lents persones en la
redireccid de la companyia
cap a un cooperativisme que
accentuard la seva solidesa i les

seves perspectives de futur. »

Pere Botet i Pladevall, Pere Carbé i Loza, Silvio Elias i Marimaon, vicepresidents de Caprabo.

L’any 2002, una data historica
L’any 2002 Caprabo portava a terme tres
adquisicions de gran rellevancia: Super-
mercados Alonso (Madrid), Enaco (Va-
léencia) i Nekea (Navarra), amb uns
3.000 nous treballadors que s’integraven
en el Grup Caprabo. Aquell mateix any
el Director General de la companyia re-
bia el premi al millor dirigent de I'any en
el sector de la distribuci6 concedit per la
revista Aral.

A la capital espanyola, I'adquisicié d’Alon-
so significava 'increment de la seva super-
ficie de vendes en uns 7.000 m” i tres
centenars de llocs de treball. La compa-
nyia consolidava aixi la seva preséncia a
Madrid, on era present des de feia sis anys.
El mes de novembre la companyia arribava
a Navarra després de l'adquisicié dels 22 es-
tabliments de la companyia Nekea, aixi
com la seva plataforma central de Noain.
Laincorporacié de les noves plantes de ven-
da tamb¢ va significar la introduccié a Na-
varra de la marca propia de Caprabo. Es va
realitzar una inversié d’uns 4 milions deu-
ros per transformar els antics establiments a
la nova ensenya comercial de Caprabo. Tota
loperacié es va fer en un temps record de
tres dies. Els nous supermercats de Capra-

bo tenien una superficie mitjana d'entre
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500 i 1.000 m* i incorporaven els habituals
serveis complementaris que distingien la
companyia catalana, com la Targeta Client,
la campanya Benvingut Nadé i el servei de
repartiment gratuit a domicili, entre d’al-
tres.

Caprabo tancava 'any 2002 amb una xi-
fra historica d’'obertura de nous establi-
ments, amb un total de 146 nous
supermercats, que sumades a les ja en fun-
cionament, sumaven un conjunt de 498
botigues i 29 benzineres arreu de dotze
comunitats autonomes. Entre aquestes hi
havia les de La Rioja, Andalusia, Murcia i
Navarra. El nombre de treballadors, al
seu torn, ascendia a més de 14.800 treba-
lladors i una facturacié anual que supera-
va els 2.000 milions deuros, el que
suposava un creixement de prop del 27%
respecte l'exercici anterior.

La gran expansié de la companyia coin-
cidia amb una ambiciosa aposta pels
projectes tecnologics pioners en el sec-
tor de la distribucié. Caprabo era capda-
vantera en el desenvolupament un
programa integral per a l'optimitzaci6
de la gesti6 comercial. Aquell mateix any
també es convertia en portada de la
premsa especialitzada internacional en

adaptar al sector de la distribucié un
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Noves instal-lacions del nou supermercat de
Caprabo a la ciutat de Sabadell, el dia de la
seva inauguracio el febrer del 2002.
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programa informatic per a l'optimitza-

cié de la imatge grafica dels seus establi-

ments comercials.

La incorporacio de La Caixa

L’agost del 2003 Caprabo i La Caixa arri-
baven a un acord historic per ampliar el
capital de la companyia en un 20%, refor-
cant lestrategia dexpansié comercial ar-
reu de la geografia espanyola. La Caixa
aportava al voltant de 200 milions d’euros
del total de 1.000 milions deuros dels
fons propis de Caprabo. A més, dos repre-
sentants de La Caixa s'incorporaven al seu
Consell dAdministracié: Marcelino Ar-
menter i Enric Corominas. Posteriorment

també s’hi incorporava un tercer repre-
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sentant, Oscar Carpio.

Immediatament després, al mes de setem-
bre Caprabo culminava 'adquisicié dels
establiments Alcosto de Madrid, fet que
situava la companyia catalana com a lider
del sector dels supermercats també ara a
la capital espanyola. En aquell context,
pocs mesos més tard Caprabo incorpora-
va a les seves campanyes d’imatge les po-
pulars comunicadores espanyoles Maria
Teresa i Terelu Campos.

Ben aviat, la preséncia de La Caixa donava
els seus primers resultats. El 24 de novem-
bre de 2003 Caprabo formalitzava la sig-
natura dun credit sindicat per valor de
520 milions d’euros per un periode de 6

anys, amb un grup dentitats entre les quals

Caprabo, el supermercat del segle xxi

Isidre Fainé
PRESIDENT DE ‘LA CAIXA’

«En aquest mig segle de vida,
Caprabo ha estat un model

de coberéncia empresarial,
d’innovacid en els plantejaments
i de creixement sostingut més
enlla del propi territori. En
poques paraules: un exemple

de com fer les coses ben fetes.
Des de ‘La Caixa’ hem pogut
participar d’aquest projecte
—que seguim recolzant— i
contribuir a fer de Caprabo una
empresa que ha sabut guanyar-
se la confianga dels ciutadans
com a consumidors, pero també
com a persones, gracies al seu
compromis amb la societat.

Sens dubte, a més, una marca
propera i entranyable, lligada a

la nostra vida quotidiana.»

Comite de Direccio de Caprabo Uany 2004, presidit per Josep Manuel Basanez. Ramon Mas i
Sumalla (segon per la dreta, a dalt), n’era el Director General.

hi havia la propia La Caixa, a més del
Deutsche Bank, Banc Sabadell i BSCH, i
entitats coasseguradores com ara BNP Pa-
ribas, Caixa Catalunya, Caja Madrid i
BBVA. El credit aportava al grup Caprabo
els recursos necessaris per reestructurar a
llarg termini la totalitat de la seva carrega
financera, amb l'objectiu de continuar el
seu creixement i el seu pla dexpansio.
Setmanes més tard continuava l'expansié
del Grup. Al mes de desembre, Caprabo
obria quatre nous supermercats a Santa
Coloma de Gramenet, Madrid, Valéncia i
Saragossa, consolidant el seu lideratge en
el sector a bona part de la geografia espa-
nyola. Amb les noves botigues, la xarxa co-
mercial de Caprabo superava ampliament
el mig miler de supermercats repartits en
trenta provincies de dotze comunitats au-
tonomes diferents: Catalunya, Madrid,
Navarra, Balears, Valéncia, La Rioja, An-
dalusia, Castella i Lled, Castella-La Man-
xa, Extremadura, Arag6é i Murcia. En
aquells moments Caprabo ja havia esde-
vingut la tercera empresa espanyola més
important del sector.

L’any 2004, coincidint amb el seu 45¢ ani-
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versari, Caprabo iniciava I'any amb prop
de sis-cents establiments comercials i una
trentena de benzineres, amb una factura-
cié que superava els 2.350 milions d'euros
—una xifra que significava, novament, un
increment considerable respecte I'any an-
terior, en concret, dun 17,4%— i una
plantilla a lentorn dels 19.000 treballa-
dors. A principis d’aquell mateix any la
companyia havia posat en marxa una nova
estrategia competitiva, amb una baixada
de preus en més de 2.000 productes de
marques liders en els seus sectors i amb la
introduccié al mercat una segona linia de
productes propis, marca Alcosto.

El novembre de 2004, el Consell d’Admi-
nistracié del grup Caprabo nomenava
nou Director General de la companyia a
Ramon Mas i Sumalla, que atresorava una
rica experiéncia al capdavant tant dem-
preses publiques com privades, amb un
gran coneixement sobre el sector alimen-
tari i de la distribucié. El nou Director
General fixa les seves prioritats en la mi-
llora de la rendibilitat i I'eficiéncia de la
companyia, amb la implementacié d'un

nou control de gestié no només financer
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José  Montilla, alcalde de Cornella del
Llobregat i president de la Diputacio de
Barcelona, durant la inauguracio d’un nou
supermercal de la companyia a la ciutat, amb
la presencia dels vicepresidents de Caprabo
Pere Carbo i Silvio Elias, entre d’altres.
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sin¢ integral de les operacions.
Aquell 2004 Caprabo es desprenia de la

seva divisié majorista que procedia de la

compra d’Enaco, amb la venda dels
cash@&carry i dues plataformes logistiques.
En aquells moments Caprabo havia asso-
lit un alt grau d’expansié per la geografia
espanyola, comptava amb uns 20.000 tre-
balladors i una facturaci6 que superava els

2.500 milions d’euros.

L’aposta pel consum familiar

de proximitat

L’any 2005 Caprabo obria 17 noves boti-
gues arreu de diferents ciutats espanyoles,
especialment a Catalunya, Madrid, Navar-
ra i Balears, entre d’altres, per potenciar el
seu caracter hegemonic. Aixi doncs lestiu

del 2005 la xarxa comercial havia arribat
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als 583 establiments comercials i a prop
d’'una quarantena de benzineres. En no-
més deu anys, Caprabo havia passat d’'una
xifra de facturacié de 425 milions d’euros,
Pany 1995, als 2.806 registrats el 2005 i
d'una plantilla d’'unes 2.500 persones a
19.053 treballadors. La seva presencia, res-
tringida en els anys noranta només a Cata-
lunya amb uns 64 centres, s’havia estes de
manera continuada a trenta provincies es-
panyoles distribuides en dotze comunitats
autdnomes. Aquesta decada d’intens crei-
xement, tant de manera organica com mit-
jangant adquisicions, havia situat Caprabo
com la tercera empresa de distribucié més
important de tot Estat espanyol.

Aquell mateix any, al mes doctubre la
companyia presentava el seu pla estrate-

gic per potenciar la seva competitivitat i

Caprabo, el supermercat del segle xxi

Pedro Nueno
PROFESSOR DE L'IESE

«En el seu 50¢ aniversari
Caprabo encara manté els
valors que van ser la for¢a
motriu del seu creixement. Un
conjunt de trets diferencials
que configuraven el nom de
Caprabo com una marca de
prestigi en el seu sector. El client
com a prioritat; loferta rica

a un preu raonable; el bon
servei; el manteniment de les
seves instal-lacions i la qualitat

humana.»

el seu lideratge en els mercats on era pre-

dominant. Les principals linies d’actua-
cié d’aquest incloien una nova baixada
de preus, que en alguns productes podia
arribar fins a un 20%, i la concentracid
dels esforcos de la companyia en els su-
permercats urbans i les superficies co-
mercials mitjanes, procedint a la
desinversié de la resta d’actius empresari-
als, com ara els hipermercats dels grans
centres comercials de Barnasud (Gava) i
de Tres Cantos (Madrid), les botigues si-
tuades principalment de la Comunitat
Valenciana i la xarxa de benzineres.

Després d’un periode de transicié durant
any 2005, els resultats economics de I'any
2006 confirmaven la consolidaci6 de l'em-
presa. Caprabo tancava lexercici amb

unes vendes netes de 2.194 milions d’eu-
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ros i un benefici net de 7,5 milions deu-
ros. La companyia tancava 'any amb 569
supermercats arreu de Estat a 29 provin-
cies d’11 comunitats autdbnomes, cosa que
significava més de 606.000 m* de superfi-
cie de vendes. La seva plantilla era en
aquells moments de 17.630 treballadors.
Entre els objectius de futur immediats hi
havia la consolidacié en els mercats on
comptava amb una posicié hegemonica,
dedicant una especial atencié al desenvo-
lupament de la nova generacié de super-
mercats, un nou programa de fidelitzacié
i lamplitud de l'oferta en els establiments
de la companyia.

La primavera del 2007 completava el seu
procés de desinversié a la Comunitat Va-
lenciana, en una aposta per centrar la seva

activitat en aquelles zones estrategiques
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Ll supermercat Caprabo de Lllla Diagonal de
Barcelona va ser el primer establiment de la
companyia en aplicar el nou model comercial,
que potencia el producte ﬁ'e,s’(r, presental en
una zona ben diferenciada de la resta de
productes envasats, de bodega, de perfumeria (
de basar, entre d’altres.

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA

on gaudia d'un posicionament hegemo-
nic, com ara Catalunya, Madrid, Navarra i
Balears. En totes les operacions de desinver-
sid, tanmateix, Caprabo garantia la su-
brogacié6 de tots els seus treballadors. En
els primers mesos del 2007 obria tres no-
ves botigues a Barcelona i dues a Madrid,
entre d’altres. El primer centre que va es-

trenar el nou model comercial de botiga
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va ser 'emblematic Caprabo situata L'Illa
Diagonal de Barcelona, seguida de la del
centre comercial El Naranjo de Fuenla-
brada (Madrid). La nova distribucié de la
botiga potencia l'oferta en el producte
fresc, convertit en una nova linia estrate-
gica de la companyia.

Amb el nou model comercial implantat

al supermercat de L’Illa Diagonal, Capra-

Caprabo, el supermercat del segle xxi
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bo convertia els 4.000 m2 de superficie
de l'establiment en la botiga més moder-
na i avangada del grup, amb la voluntat
d’oferir una nova experi¢ncia de compra
als seus clients. La nova generaci6 de su-
permercats permet fer la compra d’'una
manera més agil, comoda i funcional gra-
cies a la clara diferenciacié de tres grans

espais: el producte fresc a lentrada; els
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productes envasats, de bodega i perfume-
ria al fons; i la part de basar a la dreta del
supermercat. Els tres espais disposen
d’una decoracié i il-luminacié especifica

que els diferencien clarament els uns dels

altres. @
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Caprabo

amb Froski

ljuny del 2007 el Grup Eroski ad-

quiria el 75% de les accions de

Caprabo, mentre que la familia
Botet es quedava amb un 16% i La Caixa
amb el 9% restant. Des del mes de setem-
bre d’aquell any l'enginyer Javier Ameza-
ga Salazar és el Conseller Delegat de
Caprabo, carrec al que incorporaria pos-
teriorment també el de Director General
de la companyia.
La integracié amb Eroski significava l'en-
fortiment empresarial de la companyia i
alhora la seva integraci6 en un projecte
singular en el que els treballadors sén
propietaris i socis del capital. L'adquisi-
cié consolidava a Eroski com un dels
principals grups de referéncia en el sector
de la distribuci6 a tot I'Estat espanyol, en
aquells moments amb una xarxa de 2.348
establiments, més de 47.000 treballadors
i un volum de facturacié superior als
8.600 milions d’euros. En ¢l moment de
la integracié Caprabo tenia una factura-
cié de 2.194 milions d’euros, amb una
xarxade 500 establiments i més de 15.000
treballadors. La incorporacié de Capra-
bo a Eroski ha aportat al Grup el 25% de
la seva facturacié, el 20% de la seva xarxa

comercial i el 30% de la seva plantilla.
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Per a Eroski l'adquisicié suposava una
oportunitat historica de creixement en
un mercat amb grans possibilitats, men-
tre que per a Caprabo l'operaci6 permetia
donar al projecte 'impuls necessari per
desenvolupar plans estrategics amb unes
bases més solides i competitives.

La integraci6é a Eroski garantia no no-
més el manteniment de la personalitat
propia de Caprabo tant a Catalunya com
a altres mercats on la seva posicié era do-
minant, com ara Madrid i Navarra, siné
també la seva potenciaci6. A la resta de
centres de la xarxa de Caprabo es va pro-
cedir al canvi de 'ensenya comercial de
Caprabo per la d’Eroski en els diferents
formats comercials, tant d’hipermercats
com de supermercats. S’incloien en
aquest canvi els supermercats de les Ba-
lears, Castella-la Manxa, Castella i Lled,
Aragd, La Rioja i el sud de Madrid. En
total, es tractava de 117 establiments
que van passar a ser anomenats Eroski/
center, els més grans, i Eroski/city, els
més petits. En relacié amb els hipermer-
cats, s'incorporaren a la marca Eroski es-
tabliments de les Balears, Madrid,
Castella-La Manxa i Catalunya, amb un

total de 18 centres.

Caprabo amb Eroski

Supermercat Caprabo al carrer de Sant Antoni Maria Claret, el mateix local on va néixer la companyia catalana el juliol de 1959.
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Andoni Zubizarreta
EXFUTBOLISTA PROFESSIONAL

«La primera vegada que vaig
entrar en un Caprabo vaig

. ) .
sentir-m’hi com a casa.»

Caprabo - 1959-2009

50 ANYS D'HISTORIA
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Javier Amezaga Salazar, Conseller Delegat i Director General de Caprabo, amb Constan Dacosta,

president del Grup Eroski, que des del juny del 2007 és el principal accionista de la companyia de
supermercats catalana, juntament amb la familia Botet i La Caizva.

Amb Eroski, els treballadors de Caprabo
tenen la mateixa politica de qualitat la-
boral i avantatges sociolaborals de les
que es beneficien els treballadors del
Grup. Eroski és un grup cooperatiu, els
propietaris del qual sén els mateixos tre-
balladors. Amb aquesta orientacié vers
el protagonisme dels empleats, la quali-
tat laboral dels treballadors de I'empresa
és un actiu impulsat per la participacié
en la propietat, en els resultats i en la ges-
ti6 dins una relaci6 estreta amb un pro-
jecte sostenible.

L’entrada en l'accionariat d’Eroski apor-
ta a la companyia catalana nous valors
i, a la vegada, Caprabo també aporta al
Grup la seva experiencia i la seva prac-
tica d’excel-léncia i qualitat en diversos
ambits de gesti6, com sén els progra-
mes de fidelitzacié de clients, i el con-
trol de gestié estratégic com a motor de
leficiencia de la companyia, aixi com
determinats aspectes del procés logis-
tic. Les sinérgies entre Eroski i Capra-

bo s6n multiples.

L’aposta per I’enfortiment del
posicionament comercial

Amb Eroski, Caprabo déna un pas enda-
vant en la redefinicié del seu model comer-
cial, especialment de la seva politica de
preus. La nova situacié comenga a donar
els primers resultats ben aviat amb la recu-
peracié de vendes i de nous clients. La in-
troduccié dels productes de marca Eroski,
a partir de mar¢ del 2008, ha estat molt sig-
nificativa en aquest aspecte, fet que ha con-
tribuit de manera decisiva a la baixada de
preus, fonamentalment dels productes de
primera necessitat i de gran consum sense
perdre la qualitat de sempre. La nova linia
de productes, amb un miler de referéncies,
ha posicionat millor Caprabo en el seu en-
torn, altament competitiu: els productes
de marca Eroski van suposar un estalvi mit-
jadel 20% a la cistella de la compra dels cli-
ents de Caprabo. Cal recordar que Eroski
va ser, lany 1977, la primera companyia de
distribucié a Espanya a presentar al mercat
un producte de marca propia.

El Grup Eroski desenvolupa per a la seva

Caprabo amb Eroski

Alex Corretja
TENISTA

«Abans deia: vaig al Super’ a

comprar. Ara sempre dic: vaig

al Caprabo.»

(Pagina segiient)

Coincidint amb la celebracio del 50¢
antversari de la creacio de Caprabo, la
companyia ha impulsat una campanya
promocional amb descomptes que poden
arribar fins al 50% en 500 productes. A la
imatge, supermercat de la Travessera de les
Corts, a Barcelona.

Des del marg¢ de 2008 als supermercats de Caprabo es troben els productes de la marca Eroski, que

Uany 1977 va ser la primera empresa de distribucio espanyola a presentar al mercat un producte de
marca propia. Aquests productes van suposar un estalvi mitja del 20% la cistella de la compra.

marca processos de qualitat propis, que in-
clouen auditories en les instal-lacions dels
proveidors avalades posteriorment pel seu
propi laboratori, el que es tradueix en un
doble control de qualitat. Pensant en la sa-
lut del consumidor, els productes de la
marca Eroski tenen el compromis d’elimi-
nar progressivament dels seus productes
els greixos frans, que son els greixos menys
saludables, i incorporar en els envasos un
innovador métode informatiu —el sema-
for nutricional—, que permet als clients
congixer la quantitat de calories i dels cinc
principals nutrients necessaris en una dieta
equilibrada. A més, la marca Eroski ofereix
un ampli assortiment d’aliments sense glu-
ten per a les persones celiaques. Tots els
productes Eroski estan etiquetats en caste-
113, catald, gallec i euskera.

Laposta pel manteniment de la qualitat, la
varietat de l'assortiment i el servei persona-
litzat als seus clients shan consolidat com
els principals valors de la companyia. Des de
finals del 2008 Caprabo millora la seva ofer-

ta en productes de gama alta amb la intro-

duccié dels productes gourmet SeleQtia. Les
noves referencies de Caprabo, avalades per
la Unién Espanola de Catadores, shan in-
corporat com una referéncia addicional al
model comercial de la companyia, amb una
nova marca Premium, que significava una
ampliaci6 del ventall de loferta comercial de
Caprabo en qualitat i preu. Cadascun
d’aquests productes inclou un panell degus-
taci6 que explica les seves caracteristiques es-
sencials i el seu sabor, amb un packaging
alhora sofisticat i minimalista.

A principis de 'any 2009 Caprabo potencia
el seu supermercat online amb la posada en
marxa d’una tnica plataforma logistica per
preparar les comandes, situada a Sant Boi de
Llobregat. La nova central és lencarregada
de preparar i distribuir la mitjana de 900 co-
mandes diaries que rep el portal capraboaca-
sa.com. El nou sistema significa una millora
en la preparacié i distribuci6 dels productes,
ja que permet realitzar una major atencié de
comandes i duna manera més completa,
amb un millor control de qualitat, especial-

ment dels productes frescos.
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Mauricio Pochettino
ENTRENADOR DEL R.C.D. ESPANYOL.

«Felicitats pel vostre 50
aniversari. Des que vaig arribar
a Barcelona ara fa 15 anys,
Caprabo sha convertit en un
referent per a la meva familia
perqué, a més, sempre he tingut
la sort de tenir un establiment

al costat de casa.»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D'HISTORIA
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Presentacio de Uestudi de Caprabo i Escodi sobre els habits de consum, celebrada el juliol del 2009
a UAula Magna de la Casa de Convalescencia (seu de la UAB a Barcelona) de UHospital de Sant
Pauw, al carrer de Sant Antoni Maria Claret, a tocar d’on es va fundar Caprabo. A Uacte hi van
participar el Conseller d’Innovacio, Universitats i Empresa. Josep Huguet; el Conseller Delegat i
Director General de Caprabo, Javier Amezaga; la Directora Gerent d’Escodi, Niiria Beltran i el
Professor de Psicologia Social del Consum, Albert Vinyals, a més dels quatre estudiants que han

integrat Uequip de treball: Jordi Albaladejo, Andrea Ximenis, Noemi Merino i Eric Olivera.

La celebracio del 50¢ aniversari
L’any 2009 Caprabo celebra les seves Noces
d’Or amb un ambicids programa que recorda
la seva trajectoria historica, mentre mira fer-
mament cap al futur.

Com ja ha és al llarg de la seva historia,
l'aniversari ha anat acompanyat d’una in-
tensa activitat promocional en benefici
d’oferir una cistella de la compra més eco-
nomica per als clients, amb descomptes de
fins al 50% en un moment historic econo-
mic especialment delicat.

A més de diverses mesures que aprofundeixen
en la seva responsabilitat social i corporativa,

Caprabo ha editat varies publicacions especi-
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alment produides per recordar Iefeméride i
ha patrocinat estudis com ara el realitzat per
l'escola Escodi sobre l'evolucié dels habits de
consum a Espanya en el periode 1959-2009.

Es tracta duna radiografia dels habits de
consum de 1959 1 2009 en base a deu crite-
ris: lentorn sociodemografic, el model de fa-
milia, els tipus d’aliments consumits, el lloc
de compra, els tipus de compra, les motiva-
cions de compra, el moments de la compra,
els preus, els serveis i una analisi de la situa-
ci6 actual del consum tenint en compte la si-
tuacid de crisi generalitzada. Les conclusions
apunten que la crisi ha recuperat al consu-

midor més racional i responsable.

Caprabo amb Eroski

Membres del Comite de Direccio de Caprabo coincidint amb la celebracio del 50¢ aniversarl (d’esquerra a dreta): En primera linia, Juan Carlos
Mateos, Alberto Ojinaga Cebrian, Javier Amezaga Salazar, Manuel Cumplido Fernandez, Rosa M. Anguita Garrido, Luis Sanchez Cano. En segona
linia, Guillem Sanz Marza, Pier Paolo Rossi Pucct, César Dominguez Sanchez, Angel Burés Amat, Josep Barcelo Moles { Miguel Roquet Crespo.

L’estructura organitzativa

El maxim organ de funcionament de Ca-
prabo és el Consell dAdministracié de la
companyia, integrat pel Grup Eroski, la
familia Botet i La Caixa. Del Conseller
Delegat i la Direcci6é Ceneral de la compa-
nyia depenen el Comite de Direcci6, amb
nou grans direccions encarregades del fun-
cionament integral de l'empresa, com veu-

rem a continuacio.
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Vendes

Amb 8.000 treballadors repartits en les
356 botigues que conformen la xarxa co-
mercial arreu de Catalunya, Madrid i Na-
varra, en la celebracid del seu 50¢ aniversari,
I'Area de Vendes és la direccié organitzati-
va més voluminosa de Caprabo, amb la
missi6 de garantir que els supermercats de
la companyia siguin la millor carta de pre-

sentacié de Caprabo davant dels seus cli-

cpraboeee
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Javier Godo,

comte de Godo
PRESIDENT DE GRUP GODO

«Hi ha marques que amb el
temps acaben formant part del
nostre paisatge, pero nomes unes
quantes aconsegueixen ocupar un
Uoc en les nostres vides. Caprabo
figura entre aquestes tiltimes
després de mig segle de servei a

les families d aquest pais. Com

a president del Grup Godd vull
felicitar a tots aquells que amb

el seu esfor¢ diari contribueixen

a que Caprabo segueixi sent una
empresa de distribucié exemplar,
ara que compleix el seu cinquanta

aniversari.»

Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA

A la seu central de Caprabo es concentren les oficines administratives de la companyia.

ents. Disposa de diversos departaments
encarregats de I'explotacié de les botigues.
Un dells és el de Procediments botiga, que
regula el seu funcionament diari, a més del
de merchandising, que estipula, entre d’al-
tres, la distribucié del punt de venda i la
col-locacié rigorosa de cada productes en
el seu prestatge d’acord amb els planogra-
mes vigents. Vendes també disposa d’un
departament que té per objecte 'analisi ex-
haustiva de totes les operacions, tant del
nombre de productes venuts en total com
de les diferents seccions d’articles d’alimen-
tacio seca i de productes frescos.

S'organitza en sis arees territorials corres-
ponents als mercats geografics on Capra-
bo és present:: quatre zones geografiques a

Catalunya, una a Madrid i una altra a Na-

varra. Cadascuna d’aquestes zones disposa
d’'un delegat regional com a maxim res-
ponsable. Al seu torn, d'ell depenen una
mitjana dentre set i deu caps de zona (o
supervisors) que tenen al seu carrec una
desena de punts de venda.

La direccié de Vendes vetlla perque la ges-
tié dels supermercats sigui el més eficient
possible. I perque aixd sigui possible té
cura de la viabilitat economica de les boti-
gues i del personal, conjuntament amb la
resta de departaments de la companyia.
Aquesta direccié també es preocupa que els
supermercats de la xarxa comercial es tro-
bin en perfecte estat, d'acord amb els para-
metres de qualitat de la companyia, tant pel
que fa al seu manteniment com al seu assor-

tit de productes, sense trencaments en la ca-

Caprabo amb Eroski

dena de stock, i garantint la bona visibilitat
de les promocions i les ofertes comercials.
Tot es troba recollit en el Manual de Proce-
diments de les botigues de Caprabo: des de
les primeres passes que donen els supermer-
cats a primera hora del mati, amb l'arribada
del subministrament dels primers produc-
tes i els primers treballadors, passant pel de-
senvolupament  diari  de  lactivitat
quotidiana, fins al tancament del punt de
venda i la recollida de productes frescos per
ala seva correcta conservacié.

De I'Area en depenen les més de 350 boti-
gues de Caprabo, des de la més petita de
150 m? —la botiga del carrer Calaf de Bar-
celona— fins a la més gran de 4.000 m*—a
L'lla Diagonal—, incloent-hi la botiga vir-
tual d’internet oberta les 24 hores del dia.
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Lestructura organitzativa de Caprabo s’estructura en nou grans direccions, de les quals depenen totes les unitats operatives de lempresa.

Comercial

Aquesta area és lencarregada de dirigir,
coordinar i supervisar la politica comerci-
al de Caprabo, d’acord amb el seu posicio-
nament i les seves linies estrategiques amb
l'objectiu d’acomplir les vendes i rendibili-
tat pressupostades.

Entre les principals responsabilitats que
té encomanades, en coordinacié amb els
serveis centrals del Grup Eroski a la po-
blacié d’Elorrio (Biscaia), hi ha la nego-
ciacié amb els proveidors, la politica de
preus, la implementacié al punt de ven-
daila gesti6 de l'assortiment de produc-
tes, tant d’alimentacid, com de begudes,
basar i textil, que els clients de la compa-
nyia troben a la xarxa de supermercats, i

especialment dels productes elaborats a
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Oficines del departament de Marqueting, on

s’analitzen les necessitats dels clients de
Caprabo i es proposen accions de publicitat i
promocions.

Caprabo - 1959-2009
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Catalunya. Es tracta dels productes d’ali-
mentacié amb Denominacié d’Origen i
Indicacié Geografica, que sempre han
tingut una preséncia destacada a Capra-
bo. Per facilitar la localitzacié dels pro-
ductes dorigen catala, s’han senyalitzat
amb stoppers en els lineals. Es tracta, en
total, d’uns tres-cents productes de qua-
ranta categories.

Els productes frescos reben una especial
atencié, amb un departament especific
que té cura, entre d’altres, del desenvolu-
pament, revisi6 i implementaci6é del mo-

del comercial, la formacié i elaboracié d’'un
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manual de bones practiques, el seguiment
dels planogrames i la resolucié de les inci-
déncies en els propis punts de venda i l'as-
sortiment i els preus.

Larea de Comercial gestiona diversos eixos
principals de treball. Un deells és la integracio
comercial amb els sistemes del Grup Eroski.
Des del SAC (Secretariat Administratiu Co-
mercial) es té cura de tota la gestié adminis-
trativa de [Area, com ara les ofertes, els preus
iles altes dels productes, entre altres.

L’area també té cura de la introduccié de la
gamma de productes de la marca propia
d’Eroski a la xarxa comercial de supermer-
cats. Aquests productes ofereixen una am-
plia gamma darticles caracteritzats per la
seva alta qualitat i el seu preu competitiu.
Tots els productes Eroski son elaborats per
fabricants de marques liders, que sén triats
després de controls estrictes de qualitat
tant de les seves instal-lacions com dels
productes en si mateixos. A més, Caprabo
esta incorporant a tots els productes de la
marca propia un semafor nutricional. Es
tracta d'un element grafic que permet co-
neixer amb un simple cop d’ull la quantitat
que un producte determinat aporta dels
cinc nutrients necessaris per a una dieta
equilibrada. D’aquesta manera el client
pot escollir millor els aliments més ade-

quats per assolir una dieta saludable.

Model comercial i Marqueting

Aquesta area esta estructurada a 'entorn de
les seves dues grans responsabilitats: el mo-
del comercial i el marqueting. A la primera
delles es planifiquen totes les actuacions
que es duen a terme en els supermercats, des
del seu disseny i distribuci6, optimitzant en
cada cas els espais disponibles, fins a la seva

modernitzacié periodica.

Caprabo amb Eroski

Jaume Sobrequés
HISTORIADOR

«Caprabo ha estat per a mi

el supermercat que hi havia a
la cantonada del carrer on he
viscut molts anys a Barcelona.
Per a mi era un referent
quotidia. Fa tretze anys, quan
va néixer la meva filla Flor
Violeta, Caprabo li va regalar
una canestreta. Ara els hi
dono les gracies. A Caprabo hi
comprava sabent que pertanyia
a gent del pais. Es un valor
afegit que jo valorava de

manera positiva.»

‘a

Ll control de la qualitat en els punts de venda és una de les linies d’actuacio clau de Caprabo. La

preocupacio per la seguretat alimentaria ha estat una de les principals caracteristiques de la

companyia d’enc¢a de la seva creacio.

Juntament amb el model comercial de Ca-
prabo, aquesta area és la responsable de con-
tribuir al seu exit entre els clients a través
dun dels instruments més potents al seu
abast: el marqueting. Es aqui on sanalitzen
les necessitats dels clients de Caprabo, on es
proposen les accions de publicitat i promo-
cions, i on es treballa per assegurar, en tots
els casos, la qualitat dels productes comerci-
alitzats. Per aixo, el control de la qualitat
en els punts de venda és una de les linies
dactuaci6 clau de Caprabo. La cura per la

qualitat alimentaria ha estat una de les
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principals caracteristiques de la compa-
nyia d’enca de la seva creacid. Amb els
nombrosos mitjans actuals, Caprabo por-
ta a terme diverses accions de seguretat
preventiva que verifiquen la idoneitat co-
mercial de tots els productes, la preserva-
ci6 de la cadena del fred per als productes
que ho requereixen i el compliment de les
normatives vigents d'etiquetatge, entre al-
tres mesures. Cada any es realitzen una
mitjana de més de 1.400 visites als punts
de venda i sanalitzen microbiologicament

més de 1.500 productes.
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L'any 2004 el Call Center de Caprabo rebia el
premi ‘Iman’  d’estrategies de marqueting
directe per la seva campanya “Un dia a
Caprabo, una nit al Palau” A la pagina
segiient, instantanies del Call Center de
Caprabo.
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El coneixement exhaustiu de les necessi-
tats del clients, amb l'objectiu d’oferir
serveis cada vegada més innovadors, és
una altra de les apostes estrategiques de
Caprabo. Els canals per arribar a aquesta
informacié sén diversos, com ara les en-
questes d'opinid a clients i consumidors,
o les fonts de dades oficials sobre el con-
sum per adaptar-se a les noves tendenci-
es. Cada any Caprabo realitza una
mitjana de més de 3.000 entrevistes tele-
foniques als seus clients, més de 1.000
entrevistes online als clients de la botiga
d’internet i més de 1.000 enquestes pre-
sencials als mateixos supermercats. El
resultat de tot plegat s6n accions con-
cretes els beneficiaris de les quals sén, en
definitiva, els propis clients.

Les politiques de proteccié del medi
ambient i de responsabilitat social i cor-
porativa tamb¢ estan dissenyades des de
’Area de Model comercial i marqueting,
amb actuacions especifiques per contri-
buir a minimitzar I'impacte mediambi-
ental i social de la companyia. Bons
exemples d’aquestes tasques sén les bo-
nes practiques en l'ambit del treball ad-
ministratiu, la sensibilitzacié dels clients
de Caprabo cap a la cura pel medi ambi-
ent i la introduccié als punts de venda,
per exemple, de bosses transparents en-
lloc de les tradicionals bosses blanques.
Aquesta tltima acci6 suposa una reduc-
cié significativa de tinta que es tradueix
per tant en una bona mesura de protec-
cié el medi ambient, juntament amb la
introduccié de bosses reutilitzables.

A més de les accions de marqueting i publi-
citat ales propies plantes de vendaiala resta
de canals d’informacié habituals, internet és

l'altre gran ambit d’actuacié de [Area de

Model comercial i marqueting. Des de la
seva posada en marxa lany 2001 l'espai de
Caprabo a la xarxa s’ha anat consolidant
progressivament com un dels principals es-
pais de relaci6 entre la companyia i els cli-
ents, tant a través del web general www.
caprabo.com com del portal de venda per
internet www.capraboacasa.com, converti-
da en una de les botigues amb majors ven-
desdelacompanyia. Els equips responsables
sencarreguen de gestionar les altes dels pro-
ductes, les campanyes i promocions especi-
fiques per als clients virtuals i de garantir
que les comandes fetes a través del portal ar-
riben als seus destinataris en perfecte estat el
dia i ’hora escollida pel client mitjancant el
servei de lliurament a domicili.

De I'Area de Model comercial i marque-
ting tamb¢ en depén un dels serveis estra-
tegics de la companyia per garantir la
satisfaccié dels seus usuaris: els serveis
d’atenci6 als clients, ja siguin via telefonica
a través del Call Center, com a través d’in-
ternet o d’altres sistemes. Aquest departa-
ment ¢és lencarregat de recollir i donar
resposta a totes les trucades, correus elec-
tronics, missatges de text i comunicacions
per escrit dels clients de Caprabo, ja siguin
per sollicitar informacié sobre un produc-
te o un servei —a les que corresponen la
majoria de comunicacions amb Capra-
bo— com per fer una reclamacié, comuni-
car una incidencia o fer arribar un
suggeriment a lempresa. Cada any el Cal/
Center de Caprabo atén més de mig mili6
de comunicacions entre trucades, correus
electronics i cartes postals, inclosa I'atencié
a temps real dels clients de la botiga virtual
a través de opcié de les consultes via xat.
Juntament amb tot alld relacionat amb el

model comercial, aquesta area de Caprabo

Caprabo amb Eroski
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Justo Molinero
PRESENTADOR DE RADIO

«Per a mi Caprabo ha estat
sempre simbol de qualitat,
serietat, tracte exquisit i
professionalitat. Caprabo,

des de la seva fundacid, ha
anat creixent i consolidant-

se. A Caprabo tots hi amb el
convenciment que trobarem el
que busquem, tant en primeres
marques com en els seus
substituts, pero sempre amb la

maxima qualitat. »

Caprabo - 1959-2009
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Oficines administratives de Caprabo a la seu central del carrer Ciencies de L'Hospitalet de Llobregat.

és la responsable de planificar i gestionar
totes les accions publicitaries de la compa-
nyia. Aquest és lorigen, per exemple, dels
45 milions de fulletons divulgatius que els
clients tenen a la seva disposici6 als super-
mercats i a les trameses a domicili, amb in-
formacié periddica i detallada de productes
i preus. També és aqui on gestionen el milié
d'exemplars de la revista Sabor que els cli-
ents reben a casa seva. De marqueting de-
penen, ¢és clar, totes les campanyes
publicitaries en premsa, radio, televisid i in-
ternet que Caprabo emet regularment, a
més de totes aquelles activitats que es duen
a terme al Club Social Caprabo, molt ben
valorades pels clients. I per ultim, Marque-
ting també ¢és el responsable de la gestié
d’'una de les iniciatives que han fet de Ca-
prabo molt més que una cadena de super-
mercats: la campanya “Benvingut Nadd’,
amb un milié de canastretes lliurades d'en-
ca de la seva creaci6 lany 1992.

Finalment, del departament dlIntel.-
ligencia de client i Club Caprabo en depe-

nen lelaboracié dels models matematics
que possibiliten el disseny de promocions
a grups especifics de clients, per satisfer les
seves preferéncies. D’aquestes iniciatives
sorgeixen nombroses accions del pla de
marqueting de Caprabo, que sovint tenen
aveure amb activitats vinculades a l'oci i la
diversio. Des d’aquest departament, que es
caracteritza per la innovacié continua,
també es gestionen els processos del Club
Caprabo vinculats amb la fidelitzacié de

les seves activitats.

Control de Gestio

El control de tots els fluxes financers relaci-
onats amb l'activitat de la companyia és res-
ponsabilitat de 'Area de Control de Gestid,
implantada I'any 2004 a Caprabo. La seva
tasca és, principalment, la de proporcionar
informacié de gestid i analisi ala resta d’are-
es de la companyia, per tal de facilitar la
presa de decisions basada en una informa-
ci6 numerica que permeti aconseguir els

objectius generals de lempresa.

Caprabo amb Eroski

Belén Lopez Martin

TREBALLADORA MES ANTIGA
DE CAPRABO (DES DE 1961)*

«Com a treballadora més antiga
de Caprabo, puc dir que guardo
molts records entranyables, des
de métodes poc sofisticats de
treball fins a un interminable
nombre d'experiéncies humanes.
M’he trobat molt a gust en
Uempresa i amb els diferents
companys que he conegut
durant tot aquest temps. Moltes
gracies a Caprabo per seguir

sent casa meva.»

* Aquesta contribucié de la
treballadora més antiga de Caprabo
és un homenatge a totes les
persones que amb la seva dedicacié
professional han fet possible
Pexisténcia de 'empresa al llarg
d’aquests 50 primers anys

de la seva historia.

L’Area sestructura en quatre grans de-
partaments. El primer, dedicat a plani-
ficacié i reporting, vetlla per la
coordinacié del pressupost general de
Caprabo, mesura la rendibilitat de ca-
dascuna de les botigues, avalua l'oportu-
nitatd’unafuturaoberturad’establiment
o d’un altre projecte corporatiu, segueix
I'evolucié de les inversions i treballa en
lelaboracié dels recursos informatics
per donar visibilitat a les xifres relle-
vants de la companyia.

El segon departament daquesta area
sencarrega de I'analisi de la merma de
productes, tant a la botiga com als ma-
gatzems. El tercer és I'encarregat de les-
tudidels marges comercials, el seguiment
de l'efectivitat dels principals plans d’ac-
ci6 de lempresa i, juntament amb I'Area
Comercial, de supervisar els preus dels
productes als punts de venda. Final-
ment, el quart departament és el dedicat
a analitzar les despeses d’estructura, és a
dir, les diferéncies entre els costos reals i
els pressupostats, tant en el funciona-
ment de les botigues (personal, lloguers
i consums energetics entre d’altres) com
en les propies direccions organitzatives

a la seu central de Caprabo.

Persones

L’Area de Persones és el departament en-
carregat d’aportar solucions i serveis a
tota la companyia en materia de recur-
sos humans, incloent-hi tot el procés de
creixement i desenvolupament de les
persones en el si de I'empresa. Segons
dades del marg del 2009, la companyia
compta amb una plantilla d'unes 10.100
persones, de les quals més d’un 76% son

donesiel 24% restant homes.

Persones treballa en un dels principals
reptes de futur de Caprabo pel que fa a
les persones: el projecte de cooperativit-
zacié. En aquest sentit, el Grup Eroski
va donar un gran aveng el gener de 2009
amb l'aprovacié per part de 'Assemblea
General del projecte de cooperativitza-
cié de totes les seves societats, incloent-
hi Caprabo. Es tractava d’una operacié
sense precedents en el mén cooperatiu
donada la dimensié del Grup Eroski,
amb lenfortiment del seu model dem-
presa. Aquella aprovacié donava llum
verda al cami que permetra, en els pro-
pers anys, accés a la condicié de socis
de treball de les persones del Grup Eros-
ki, que a principis del 2009 ja eren més
de 52.000 persones. Eroski simbolitza
una de les empreses amb major protago-
nisme de les seves persones, ja que s6n
aquestes les que comparteixen la seva
propietat i la seva gestid.

Des de llavors Caprabo treballa per cre-
ar les condicions adequades que perme-
tran a la companyia avancar en la seva
transformacié. El projecte de coopera-
tivitzacié de Caprabo arriba quan es ce-
lebra el 40¢ aniversari de la creacié de
la cooperativa Eroski i el 50¢ aniversari
de la fundacié del primer supermercat

Caprabo.

Comunicacio Corporativa i
Relacions Institucionals

Té cura de la projeccié de la imatge exteri-
or de la companyia. L'area de Comunica-
cié dialoga en nom de Caprabo amb els
mitjans de comunicaci6, mentre que I'area
de Relacions Institucionals treballa per
establir vincles estrets entre la companyia

i el mén institucional en un sentit ampli.
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El perfil de I'equip huma de Caprabo

Les plantillles dels supermercats de Caprabo sén eminentment femenines, amb un percentatge que supera el 71%
del total de treballadors de la companyia, la qual cosa vol dir que set de cada deu empleats sén dones segons dades
de I'any 2007. Prop de la meitat sén joves dentre 25 i 35 anys. Després d’aquest grup d'edat, el més nombrés és

el format per joves empleats d'entre 20 i 24 anys i els treballadors amb edats compreses entre els 36 i els 45 anys.
Respecte a l'estat civil, més del 64% dels empleats dels supermercats sén solters enfront d’'un 32% de casats.

Ciliquisis dolent vel ipiscil iquipsu stincil ullaorem autpatie delis dolent veliquisi. Ocolor suscidunt adio odignim dionsectet praesecte tet wis dip
erostin erosto consequat prat praesequis adio dolore delit at, quat wisi. Raestrud ex eraessit utpat, quis autet adiam, susciniam exer iriustie.
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Ciliquisis dolent vel ipiscil iquipsu stincil ullaorem autpatie delis dolent veliquisi. Odolor suscidunt adio odignim dionsectet
praesecte tet wis dip erostin erosto consequat prat praesequis adio dolore delit at, quat wisi. Raestrud ex eraessit utpat,
quis autet adiam, susciniam exer triustie.
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Josep Maria Bonmati
DIRECTOR GENERAL D'AECOC

«Des d’AECOC, organitzacid
empresarial que durant un
temps va ser presidida per Pere
Carbé Casaiias, sempre els
estarem agraits la seva aposta
empresarial per modernitzar

el sector. La companyia va ser
una de les primeres a adoptar

el codi de barres i a cimentar

el seu esperit de millora i
progrés constant sobre els

pilars d’estandards de negoci i
practiques de gestid que, amb els
anys, shan consolidat com grans
fonts d’estalvi i en forma de

mailtiples millores. »
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Logistica

Després de Vendes, I'Area de Logistica és
la que té un major nombre de treballadors
ila que es troba al darrera de tot el procés
que fa possible la disponibilitat de produc-
tes a tota la xarxa de supermercats de Ca-
prabo. El seu objectiu és proveir els
productes a les botigues en el temps i la
qualitat esperats i amb el menor cost pos-
sible. La seva activitat es centra en la gestié
de les plataformes logistiques, la flota de
vehicles de transport, el proveiment dels
magatzems i de les botigues, el lliurament
a domicili, tant de les compres fetes a in-
ternet com de les presencials als supermer-
cats,ifinalment,dedissenyaridesenvolupar
els nous projectes logistics.

El departament de Plataformes és encar-
regat, conjuntament amb el de transports,
de garantir que els productes demanats
pels punts de venda arribin puntualment
ja sigui des dels magatzems logistics propis
o des dels magatzems daltres operadors
logistics. Caprabo disposa de diverses cen-
trals logistiques en funcié de les seves ne-
cessitats, tant propies com de la central de
Ciencies, Abrera i Noain i les gestionades
per operadors especifics, com ara al Cen-
tre Internacional de Mercaderies del Valles
(congelat), Mercabarna (peix fresc), Sant
Boi de Llobregat (compra per internet),
Castellbisbal (refrigerat) i Brafim (basar).
En total, l'any 2009 Caprabo compta amb
98.000 m* de superficie de magatzems, on
treballen a I'entorn de 750 treballadors en
plantilla, a les plataformes propies, i uns
450 col-laboradors, que sumen un total
d’'unes 1.200 persones treballant per als as-
pectes logistics de la companyia. La flota
de vehicles de Caprabo, tots ells rotulats

amb la marca corporativa, ascendeix a uns
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400 de camions de col-laboradors trans-
portistes, a més de 200 furgonetes addici-
onals per al lliurament de les compres al
domicili del client.

A les plataformes logistiques de Caprabo
es manipulen didriament un total de
373.000 caixes i sexpedeixen 7.700 palets
de les diverses seccions d’alimentacié seca,
fruita i verdura, carn, xarcuteria, refrige-
rats, peix i congelat. Les xifres anuals mos-
tren en tota la seva complexitat el procés
logistic que hi ha al darrera d’'una cadena
de supermercats de la dimensid i les carac-
teristiques de Caprabo: als magatzems de
la companyia es treballa amb unes 10.000
referéncies i amb unes magnituds de mo-
viments sorprenents. Aqui es manipulen
fins a 56 milions de caixes d’alimentacié
seca, 10 milions de caixes de refrigerat, 8
milions de kilograms de peix, 6 milions de
caixes de fruita i verdura, 3 milions de cai-
xes de carn, 2 milions de caixes de congelat
i 1,5 milions de caixes d’articles de basar.
El departament de Transport sencarrega
d’un factor clau dins el procés logistic en el
sector de la distribucid: els moviments de
mercaderies. Es lencarregat de planificar i
optimitzar els fluxes de transport entre els
proveidors, els magatzems i la xarxa de bo-
tigues, amb un nou model de gestié basat
en una eina informatica molt avancada. Es
tracta d'un sistema deficiencia logistica
que redueix les emissions contaminants a
través de la racionalitzacié del recorregut
dels seus camions en les rutes que seguei-
xen entre els magatzems centrals i els punts
de venda. La nova enginyeria de transport
permet reduir el nombre de quilometres
anuals que recorre la seva flota de vehicles
en més d’un milid, és a dir, un 10% menys

del total, i reduir aixi les emissions de CO,

Caprabo amb Eroski

Vista aeria de la plataforma logistica de
Caprabo a la poblacio barcelonina d’Abrera.

;”lquest modern magatzem, situat a tocar a
lautopista, va entrar en funcionament l'any

2002 i va significar una inversio economica
molt rellevant.

en més de 250 tones l'any. Ara, la flota de

Caprabo realitza a 'entorn d’'uns 11 mili-
ons de kilometres de recorregut al llarg de
tot un any, el que equivaldria a donar unes
14.000 vegades la volta a Catalunya.

Per la seva banda, el departament de Lo-
gistica Client Final s’encarrega de proveir
totes les compres realitzades a través d’in-
ternet, el lliurament de les quals es realit-
za mitjangant una flota de 200 furgonetes
tant per al lliurament a domicili com per
ales compres a www.capraboacasa.com.
Finalment, al departament de Projectes i
desenvolupament és on es dissenyen i im-
planten els projectes de futur de I'Area de
Logistica, sempre en constant innovacio,

com ara la potenciacié de la distribucié
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nocturna urbana —cridada a convertir-se
en una eina de descongestionament del
transit de les ciutats i de reduccié de I'im-
pacte mediambiental dels trajectes de la
flota— o de la implantacié de sistemes de
GPS a la flota de vehicles que permetin,
entre d’altres, un control exhaustiu de la
temperatura de la carrega dels vehicles.
Aquest departament és d'importancia es-
tratégica en una companyia com Caprabo,
que ha fet de la qualitat dels seus produc-
tes frescos i refrigerats un dels seus trets de

personalitat comercial.

Processos i Sistemes
La seva responsabilitat es concreta en dues

grans arees de treball: per una banda, el
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Lloll Bertran

ACTRIU I SHOW-WOMAN

«Per molts anys i bons productes!!!»

Cent mil
Articles
Preus
Raonables
Assequibles
Bon material
Ofertes
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manteniment dels sistemes i les aplicaci-
ons de Caprabo a la seva xarxa de botigues,
magatzems i oficines administratives, per
tal que funcionin en condicions Optimes; i
per una altra, la millora dels processos de
Caprabo en el seu desenvolupament diari
mitjangant nous sistemes i aplicacions.
Pel que fa a la primera de les responsabili-
tats, tres departaments sencarreguen de
vetllar per la seguretat, loperativitat i la in-
tegracié dels diversos suports d’informa-
ci6 implicats en el funcionament de
lempresa. Es aqui on es defineixen i es den-
senvolupen els processos de disseny, ad-
quisicid, implantacié i explotacié de tota
lestructura dels sistemes i les telecomu-
nicacions de Caprabo. També és aqui on
es desenvolupen els programes que per-
meten els fluxes d’informaci6 entre els
diversos sistemes informatics existents.
La coordinaci6 daquests programes
d’integracié permet que quan un siste-
ma que necessita dades d’'una altra font
pugui treballar sense dificultats.

L’Area de Processos i Sistemes és I'encar-
regada d’imaginar nous processos i apli-
cacions informatiques relatives a totes
les arees de la companyia. Un altre am-
bit destacat de la seva tasca és tot allo re-
lacionat amb la logistica i la cadena de
subministrament de 'empresa, per exem-
ple, els sistemes de gestié dels magat-
zems com ara els que utilitzen complexos
models estadistics per calcular les neces-
sitats de compra de Caprabo en relacié
amb els seus proveidors, el transport cap
ales plantes de venda i la gestié dels pro-
ductes als supermercats mateixos.
Algunes xifres estadistiques mostren la
complexitat i el volum de dades amb que
treballa aquesta area: segons dades de I'any
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2009, als supermercats de Caprabo es re-
gistren mensualment més de 50 milions
de linies de tiquet i es processen més de
200.000 albarans de proveidors i factures.
La companyia compta amb més de 200
servidors centrals que tenen una capacitat
per amés de 60 milions de megabytes d'in-
formacid. Sén aquests servidors on sem-
magatzema la gestié d’informaci6 com ara
la relativa al milié de targetes client que

Caprabo té emeses.

Desenvolupament

L’Area de Desenvolupament és Iencarre-
gada, principalment, de la planificacié de
lobertura dels nous establiments i de la
seva gestio, tant pel que fa als aspectes ma-
terials com legals. S'estructura en quatre
departaments: Promocid, Tecnic i Mante-
niment, Gestié Immobiliaria i Juridic.

El primer sencarrega de l'execucié de les
obres d'obertura de les noves botigues aixi
com del manteniment del conjunt de la
xarxa comercial, com ara la seva moder-
nitzacié per garantir una experiéncia de
compra Optima. Al seu torn, del departa-
ment de Promocié en depen la recerca dels
millors locals destinats a acollir un super-
mercat de la companyia. Per poder seleccio-
nar-ne el més adequat s'arriben a visitar una
mitjana de trenta alternatives abans de
prendre la decisi6 definitiva. A més, denca
de l'aprovacié d’'un nou local fins a la seva
obertura al public pot passar, com a mitja-
na, un periode aproximat d'un any i mig. El
departament Juridic té cura de la gestié, la
supervisio i el seguiment de les incidencies
en 'ambit legal i administratiu. I finalment,
el de Gestié immobiliaria sencarrega de la
comercialitzacid i gestié dels espais dispo-

nibles on es troben situades les botigues.

Caprabo amb Eroski
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D’enca de la seva obertura Uany 1992 el
supermercat Caprabo de L'llla Diagonal, a
Barcelona, s’ha convertit en un dels
establiments més emblematics de la
companyia, tant per la seva gran superficie de
venda al piblic com pel nombre de
treballadors i pel gran assortiment de
productes que ofereix —més de 17.000—, que
el converteixen en el supermercat urba més
gran de Catalunya.

(/V(I/)I'(I,[)() va néxer a Barcelona i és en (l(]I[f‘.S‘f(l ciutat on es concentra ()1 nombre més I’II[I)()I'f(lI[f

d’establiments de la companyia catalana. A la imaige, supermercat Caprabo al carrer de Casp, al

Quadrat d’Or de la Ciutat Comtal.

Administracio i Finances

La seva missi6 és la de dirigir, coordinar i
supervisar Pactivitat financera, compta-
ble i administrativa de Caprabo, amb la
finalitat de reflexar comptablement tots
els ingressos i despeses de la companyia,
gestionar amb solvencia la tresoreria per
garantir la cobertura financera de la seva

activitat i finalment possibilitar la presa

193

de decisions empresarials d'una manera
agil. Aquesta area sestructura en quatre
departaments encarregats de despeses i
inversions, comptabilitat, tresoreria i ad-
ministracié de proveidors. El seu perso-
nal sencarrega de gestionar el circuit
complet d’un nombre molt elevat de fac-

tures, que any 2008 va arribar a la xifra

de 2,4 milions. @
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Supermercats urbans de proximitat

anb (A ETHE

caprabo 00 e

197

196






Caprabo - 1959-2009

Caprabo amb Eroski

50 ANYS D’HISTORIA

N

Caprabo als mercats municipals

D’en¢a de l'obertura del primer Caprabo en un mercat municipal de Barcelona, 'any 1993, la companyia ha obert catorze
botigues més només a la capital catalana —com ara als mercats de la Sagrada Familia, la Concepcid, Santa Caterina i la
Barceloneta (aquests tres ultims a les imatges)— sin6 també a Molins de Rei, Reus, Tarragona i Pamplona. La seva presencia
en els mercats municipals és una aposta decidida per aprofitar les sinergies que ofereixen els mercats de producte fresc, en un

entorn urba de proximitat que facilita la compra al consumidor d’'una manera extraordinaria.
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Caprabo amb Eroski
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Suport a les persones celiaques

Caprabo porta a terme diverses accions a favor de les persones celiaques, com ara tota mena de cursos al Club Social i
letiquetatge dels seus productes sense gluten, entre d’altres. La marca Eroski ofereix un ampli assortiment d’aliments
sense gluten. Caprabo ha signat el conveni amb la Generalitat de Catallunya pel qual s'incorpora al Pacte pel Celiac i el

Diabetic per millorar l'etiquetatge dels productes alimentaris.
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Seccio de fruita
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Seccio de verdura
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Seccio de congelats
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Seccio de marisc fresce
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Seccio de carn

218 219 capraboee e

¢ [ERosi |



Caprabo - 1959-2009
50 ANYS D’HISTORIA
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Seccio de formatges Seccio de pastes dolces
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El supermercat Caprabo
meés gran de la companyia

La dotzena de caixes de pagament
del supermercat Caprabo de Llla
Diagonal de Barcelona i la seva gran
superficie de vendes converteixen
aquest establiment en la botiga més
gran de la companyia en el moment
dela celebraci6 del seu 50¢ aniversari.
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Caprabo,
24 hores

(OUADERN GRAFIC

Caprabo és una empresa de distribucié que funciona
de forma ininterrompuda les 24 hores del dia. Al
darrera de l'horari d’'obertura dels supermercats al
public hi ha una complexa activitat administrativa
i logistica dissenyada per garantir la disponibilitat
de productes. En les pagines segiients es mostra
una seqiiencia, a temps real, del funcionament de

Caprabo al llarg d’'un dia dactivitat.
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Els primers camions arriben a les plaformes logistiques A l'interior del magatzem els operaris organitzen les mercaderies

A primera hora de la matinada el transit de camions de la flota de Caprabo és constant a les seves
plataformes logistiques, com la del carrer de Ciencies de L'Hospitalet del Llobregat. En aquest
magatzem hi treballa habitualment una flota d’'una setantena de vehicles propis.

La plataforma logistica del carrer de Ciéncies té una superficie d'uns 25.000 m* i un equip huma d’'unes
300 persones. El magatzem esta especialitzat en articles de mitja i baixa rotacié ien productes carnics.

Té capacitat per a més de 25.600 paletes.
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Els primers raigs de sol a trenc d’alba Preparacio de comandes per a botigues a la zona de ‘picking’

A mesura que avancen les hores i despunten els primers raigs de sol del dia, tots els molls de recepcié A la plataforma logistica de Ciéncies es caclula que diariament sexpedeixen unes 70.000 caixes
de productes de gran consum es troben a ple rendiment. de productes secs i unes 21.000 de fresc.
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Ja s’ha fet completament de dia

Arribada d’un camio al supermercat de Roses (Alt Emporda)

Quan el dia ha arribat de manera plena, la flota de vehicles de Caprabo continua la seva feina al
magatzem central de la capital catalana. Molts vehicles ja han marxat cap als seus supermercats de
destinacié. Durant el trajecte de tornada al magatzem aprofitaran per recollir nous productes als
magatzems dels proveidors i reduir aixi el seu impacte mediambiental.

Procedent de les plataformes logistiques de Barcelona, el camié porta tot el necessari per reposar els
linials de productes del supermercat de Roses, situat en una localitat turistica de primer ordre.

Aquesta botiga obre tots els dies de la setmana durant tot I'any.
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I la col-locacié del primer producte

Comencen els treballs preparatoris a la peixateria

Immediatament els responsables de peixateria presenten el producte fresc amb tots els estandards

Cada mati els supermercats de Caprabo son proveits de peix fresc arribat directament dels proveidors.
que caracteritzen el model comercial de Caprabo.
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Comenca el dia a la botiga Obertura de portes del supermercat

Al temps que al magatzem de Ciéncies lactivitat logistica no satura, a Roses (Alt Emporda) el Amb l'arribada dels primers treballadors, cap ales 7.30 del mati,
supermercat obre les seves portes als empleats. Una de les responsabilitats del cap de la botiga, cada la botiga és acondicionada per a la seva obertura al public a partir de les 9 hores.

mati, és supervisar lobertura de les instal-lacions i l'organitzacié de la seva posada en marxa.
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El supermercat es troba a ple rendiment amb I’arribada dels primers clients Caprabo a Madrid

A Barcelona, el supermercat de L'Illa Diagonal també ha obert les seves portes amb puntualitat. A mitjans de la decada dels noranta Caprabo iniciava la seva expansié pel mercat espanyol, amb l'obertura
Al llarg del dia podran arribar a passar per les seves instal-lacions fins a 300.000 persones. de botigues a Madrid, Castella i Lled, Castella-la Manxa, Balears i Extremadura, i més tard a Navarra,

Valéncia, la Rioja, Andalusia, Aragé i Murcia.
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El millor peix fresc La calidesa del tracte huma

Loferta comercial de Caprabo es caracteritza per 'ampli assortiment dels seus supermercats, tant de Historicament, la calidesa del tracte huma ha estat un dels principals trets de personalitat de Caprabo,
molt ben valorada pels clients.

producte fresc com d’alimentacid seca. El peix fresc és especialment ben valorat pels seus clients
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El servei de lliurament a domicili Preparacio de les comandes per internet

Caprabo va ser pioner en oferir als seus clients el servei de lliurament a domicili. Amb lentrada en A la zona dels productes secs de baixa rotacié els productes es troben a temperatura ambient, amb
funcionament del portal de compra per internet la companyia creava tota una divisio per al seu articles fonamentalment de drogueria, perfumeria i basar. El ‘picking’ es realitza de manera unitaria i es
desenvolupament. A principis del 2009 es potencia el supermercat online amb la posada en marxa deposita directament dins de la capsa verda que sera lliurada pel repartidor al domicili del client.
d’una tnica plataforma logistica per preparar les comandes, situada a Sant Boi de Llobregat.
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Preparacio de la furgoneta per al lliurament a domicili De cami cap a casa del client

Cada comanda conté un paper on s'indica un codi de control i les dades personals del client, aixi com La flota de vehicles de lliurament a domicili de compres per internet esta integrat per una seixantena de

el nombre de caixes. furgonetes de diversos formats, segons cada necessitat.
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La flota de vehicles de www.capraboacasa.com Caprabo, lider de la compra per internet

Tots els vehicles de la flota estan equipats amb sistemes i compartiments especifics que permeten, D’enga de la seva creacié I'any 2001, Caprabo ha esdevingut el lider de vendes per internet
durant el trajecte, garantir la correcta temperatura de cada tipus de producte. en el sector de la distribuci6 alimentaria
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Recepcio de les oficines centrals al carrer de Ciencies Esmorzar de treball amb el Conseller Delegat i Director General

Les oficines centrals de la companyia a L’'Hospitalet del Llobregat reben diariament la visita de Coincidint amb la celebracié del 50¢ aniversari, Caprabo organitza uns esmorzars de treball del Conseller
centenars de proveidors i col-laboradors externs de Caprabo. Delegat i Director General de la companyia amb membres de tota la plantilla de la companyia. El futur

cooperativista de lempresa és una de les tematiques que desperta més interes entre el personal.
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Impressio de cartells promocionals a les oficines de Marqueting

Caprabo producix cada any més de 6,4 milions de cartells promocionals doferta. La companyia
catalana va ser pionera a tot el mon, 'any 2002, en adaptar al sector de la distribucié un programa de

Hewlett Packard per a l'optimitzacié de la imatge grafica dels seus establiments comercials, fet que

permetia implementar nous sistemes d'impressié segons les seves necessitats.
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Ias de les noves tecnologies en la gestio dels supermercats
g

Des dels anys setanta Caprabo ha apostat per s de la tecnologia més avancada per modernitzar la seva
Y g G
gestié de la companyia. Avui els avengos arriben a tots els aspectes del seu funcionament diari.
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La formacio del personal Reposicio continua d’articles als linials

Des de 1985 Caprabo disposa dels seus propis espais per a la formacié professional dels seus La reposicié constant de productes, per garantir la plena disponibilitat d’articles als prestatges linials dels

treballadors. Aquell any iniciava les seves activitats Escola de Formacid i posteriorment s'hi ha sumat seus supermercats, ¢s un dels punts destacats del manual de procediments de botiga de la companyia.
el Supermercat Escola de Caprabo.
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Accés peatonal a la plataforma logistica d’Abrera

LLa modernitzacio de la flota de vehicles
Les plataformes logistiques de Caprabo a L'Hospitalet del Llobregat, Abrera i Noain (Navarra)
funcionen sense interrupcions les 24 hores del dia gracies a diversos torns de treball. A 'Area de
Logistica de la companyia hi treballen a I'entorn de 700 persones, incloent-hi el personal dels
magatzems i de les oficines administratives centrals.

Tot i que 'activitat de transport ha estat un factor determinant en la seva historia logistica,

el Departament de Transport de Caprabo només existeix des del 2008. Una de les seves actuacions
estrategiques ¢és la renovacié de la flota amb vehicles més ecologics, com ara el model T4

(a la imatge, amb cabina taronja, al moll de temperatura controlada d’Abrera) .
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Arribada de productes al moll de descarrega de la plataforma d’Abrera

Caprabo ha estat pioner en la implantacié d'un innovador sistema informatic a tot Europa que permet
planificar i optimitzar el recorregut de la flota de camions, de manera que saprofiten els vehicles que fan
la distribucié de productes a les botigues per fer recollides de més material directament als magatzems
dels proveidors, estratégia que permet reduir els trajectes que es realitzen amb els camions buits.
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Escaners electronics de codis de barra

La utilitzacié d'escaners electronics de codis de barres és fonamental per a la correcta gesti6 de tots els
stocks de productes que arriben a les plataformes logistiques de Caprabo a Catalunya, on es treballa amb
unes 10.000 referencies d’uns 1.500 proveidors diferents.
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Els sistemes informatics de gestio dels magatzems

El departament de Subministraments de Caprabo sencarrega de garantir 'arribada de productes als
supermercats de la companyia. Cada vegada que s'incorpora una persona nova a l'equip es dedica una
mitjana de dos mesos en la seva formaci6 ja que es treballa amb sistemes informatics for¢a complexos

que requereixen un minim d'experie¢ncia per aconseguir resultats Optims.

El funcionament completament automatitzat de les sitges

Amb capacitat per a més de 14.200 ubicacions, les grans sitges de la moderna plataforma logistica
d’Abrera sén un dels centres neuralgics dels processos logistics demmagatzematge de Caprabo.
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3.000 paletes de producte sec Abrera, la plataforma logistica més moderna

Per aquestes instal-lacions cada dia hi circulen unes 3.000 paletes de producte sec. La plataforma logistica d’Abrera ha incorporat en el seu funcionament la tecnologia industrial
més avangada en el sector de la distribucié.
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Més comandes a la zona de ‘picking’ El control de qualitat del funcionament dels magatzems

Les zones de llancadores de picking sén, juntament amb les sitges automatitzades, un altre dels A la zona de ‘picking’ els sistemes informatics sén novament clau per a la correcta gesti6 dels szocks de
principals espais de treball de les plataformes logistiques, com la d’Abrera. Els operaris seleccionen productes. Periddicament, a més, es duen a terme controls per garantir el correcte funcionament del
els productes demanats per les botigues i els duen fins al moll d’expedicié on seran transportats als sistema i detectar possibles disfuncions.
supermercats.
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Subministrament electric per als vehicles de producte fresc Reduccié de I'impacte mediambiental de la flota de Caprabo

Gracies a una inversié econdmica molt rellevant, la plataforma logistica d’Abrera disposa d’un sistema La mesura introduida per Caprabo contribueix de manera decisiva a reduir I'impacte mediambiental

de subministrament electric per a la flota de vehicles que permet refredar la seva carrega mitjangant de la seva flota de vehicles, que d’aquesta manera poden mantenir amb la temperatura adequada la seva
aquesta font d'energia alternativa al carburant. carrega sense necessitat de tenir el motor ences, com era habitual tradicionalment.
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Tota mena de serveis per garantir una experiencia de compra optima La importancia de la cadena del fred

A principis de la decada dels noranta l'obertura del primer supermercat fora de la provincia de Barcelona Comprar productes frescos, refrigerats i congelats a Caprabo és una garantia de qualitat ja que a tots els
RERER p p p [IENE[D g g 2 S q ]

va inaugurar, també, un nou tipus d’establiment de majors dimensions i amb serveis com ara 'aparcament productes que ofereixen els seus supermercats s’ha respectat de manera rigorosa la cadena del fred per
per a vehicles, que posteriorment també s’ha incorporat als serveis dels supermercats urbans. assegurar la seva maxima qualitat i durabilitat.
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Els productes Eroski fan de Caprabo un supermercat més competitiu Menys temps d’espera a les caixes de pagament

La introducci6 dels productes marca Eroski a la xarxa comercial de Caprabo, a partir del marg del Des de mitjans dels anys vuitanta Caprabo ha implementat els sistemes de pagament més avangats per
2008, ha contribuit de manera decisiva a la baixada de preus dels productes de primera necessitat i de oferir als seus clients les maximes facilitats i amb la major rapidesa possible.
gran consum, amb un estalvi del 20% a la cistella de la compra.
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El supermercat tanca les seves portes I’hora de fer caixa

Segons dades de I'any 2008, als supermercats de la xarxa es van arribar a produir fins a 18,8 milions de
cobraments amb tarjeta bancaria i es van recollir unes 85.000 saques de recaptacié per part dels vehicles
blindats de la companyia de seguretat.

Quan el supermercat tanca les seves portes al public, el personal de Caprabo quadra

la caixa de la recaptacio.
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Tancament de la parada de la fruita i la verdura 24.000 caixes diaries de productes fresc

Cada dia tots els productes frescos son recollits en cambres frigorifiques especifiques per garantir la Quan els supermercats tanquen al public, 'activitat logistica continua a Caprabo. A Castellbisbal la companyia
seva conservaci6 optima i el manteniment de la cadena del fred. disposa d’un altre magatzem logistic especialitzat en la conservacié d’articles refrigerats, estretament vinculat amb
altres proveidors d’aquesta categoria de productes. Tot i les altes hores de la nit, les plataformes logistiques de Caprabo

continuen la seva activitat a les portes d'un nou dia, que torna a comencgar amb l'arribada de més camions.
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Caprabo - 1959-2009

50 ANYS D’HISTORIA

Fpileg

GRACIES

La commemoracié del 50¢ aniversari de la fundacié
de Caprabo és una bona oportunitat per reflexionar
sobre el seu passat, i també sobre el seu present i el seu

futur.
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Gracies

Reflexions a proposit
del 50e aniversari

Gracies

a 50 anys, obria les seves portes, a la ciutat de Barcelona, un establiment comercial

d’'uns 400 metres quadrats que venia 700 productes diferents. Ja existien comergos,

pero el que suposava una autentica novetat fou que els clients poguessin escollir di-
rectament de les prestatgeries els productes amb que volien omplir els seus cistells. La dispo-
nibilitat de productes i la capacitat d’elecci6 van constituir llavors les grans novetats d’aquesta
iniciativa de les families catalanes Carbé, Botet i Prat, aquesta ultima substituida pocs anys
després per la familia Elfas.
Expliquen les persones que van viure aquella epoca que les cues que es formaven al carrer per
accedir al comerg eren llarguissimes. Aquest exit protagonitzat pel primer supermercat de
Catalunya, I'11 de juliol de 1959, ens déna les claus de I'evolucié i desenvolupament d’'un sec-
tor fonamental per a l'economia.
Avui Caprabo ja no esta representat per una sola botiga amb vint persones. Al 2009 Caprabo
és una companyia formada per deu mil persones que compta amb tres-centes cinquanta boti-
gues. Per aquest motiu, primer mig segle de vida bé mereix una reflexié. Quan ens planteja-
vem com celebrar el cinquantenari de Caprabo, vam estar d’acord en que un llibre era la millor
forma de retre homenatge als milers de persones que 'han construit, des de l'esforg, el treball
i el compromis: les persones que han treballat i treballen a Caprabo; les empreses proveidores
de productes i serveis; les persones que per diferents motius han estat i continuen vinculades
a Caprabo; les persones que han estat els nostres interlocutors en les administracions publi-
ques i institucions privades que han donat el seu suport, reconeixement i suport a Caprabo; i
totes aquelles persones que anomenem clients, als qui obrim cada dia les portes dels nostres
supermercats.
Caprabo 1959-2009 vol ser un homenatge a les persones. Aquest llibre és la millor manera
que hem trobat per dir “gracies”
Esta estructurat en tres parts. La primera constitueix un document inedit de la historia dels

supermercats i la seva evoluci al llarg dels tltims cinquanta anys. A través dels arxius publics

i privats, reconstrueix l'evolucié i el desenvolupament del sector a Espanya i de forma especi-

fica a Catalunya, on el comerg és una activitat especialment rellevant. Gracies al suport de les

(Pagina anterior)

Supermercat Caprabo de Roses
(Alt Emporda).  que es pot considerar part de la historia dels supermercats del nostre pais. A la construcci6

families fundadores de Caprabo, l'obra inclou documentacié in¢dita, tant escrita com grafica,
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Les persones de Caprabo son un dels principals actius de la companyia.

d’aquesta part historica hi han contribuit, de forma rellevant, arxius personals d’alguns em-
pleats de Caprabo que han volgut col-laborar aixi en aquesta obra.

La part central és un fidel reflex del Caprabo d’avui. Es tracta d’un treball de recerca que des-
criu lorganitzacié interna de Caprabo. La nostra targeta de presentacié sén els propis super-
mercats, no obstant aix0, hem cregut que exposar-lo d’aquesta manera permetra entendre que
hi ha darrere de les persones que cada dia obren les persianes dels nostres establiments comer-
cials. Un entramat de dades, xifres, noms, donen lloc a una amplia visié dels diferents depar-
taments implicats en l'excel-lencia del servei al client de Caprabo.

La tercera i tltima part del llibre és un document estrictament grafic. “24 hores a Caprabo”
que realitza un detallat recorregut per la vida d’un dels seus supermercat, des que saixeca fins
que se’n va a dormir, del que veiem i del que no veiem.

Lobra que té entre les seves mans persegucix tres objectius: homenatjar, agrair i mirar cap al futur.
En primer lloc, volem dedicar un especial homenatge a les persones que van impulsar i fundar
Caprabo fa 50 anys, a aquells grans emprenedors i a les seves families. Ells van saber veure les
tendencies de canvi i van unir els seus cognoms i les seves il-lusions per oferir als consumidors
una proposta nova, una férmula comercial diferent, que va revolucionar el mercat d’aquella
Barcelona de 1959 en que es va implantar, i que a partir de llavors, suposaria I'inici d'una
enorme transformacio del comerg. Lesperit emprenedor, 'audacia i lentusiasme van ser els
ingredients que van il-luminar aquest projecte compartit, que aviat es va traduir en un éxit i
que va donar pas a un desenvolupament permanent que ha durat fins avui mateix.

Vull destacar la visié que des de I'inici van tenir els nostres fundadors. La seva proposta co-

mercial, que llavors es podia llegir al cartell de I'entrada d’aquella primera botiga —Econo-
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mia, Varietat, Qualitat— destacava tres caracteristiques que, durant tot aquest temps, shan
mantingut com a senyals d’identitat de Caprabo, i que avui continuen definint les necessitats
més basiques dels nostres consumidors.

El temps ha demostrat que aquest sempre va ser un projecte creat per i per a les persones, els treballa-
dors i els clients de Caprabo. I per a ells és també aquest homenatge. Al llarg d'aquests 50 anys, mi-
lers de dones i homes han treballat i ho continuen fent a Caprabo. Elles i ells son els verdaders
protagonistes d'aquesta historia, que sentrellaga amb la de lempresa i que shan influit mituament.
Els seus esforgos i il-lusions constitueixen lesséncia amb qué sha desenvolupat aquest projecte, per-
que més enlla dels mercats, les estrategies o les tecnologies, Caprabo és la historia de les persones al
servei dels seus clients, i és també la historia dels clients que han atorgat la seva confianga a Caprabo
al llarg de tants anys. Estem eternament agraits als nostres clients, a tots i a cada un dells, per respon-
dre als nostres esforgos amb la seva fidelitat i la seva confianca.

Volem estendre aquest reconeixement a uns companys imprescindibles en la historia de Ca-
prabo, els fabricants i proveidors de mercaderies que han permes que Caprabo hagi mantin-
gut sempre una oferta diferent, amb la seva propia personalitat.

Un projecte empresarial sha d’arrelar en la societat on opera, i aquest esfor¢ de Caprabo ha
estat correspost per les diferents institucions i per les administracions locals, provincials, au-
tondmiques i estatals, amb el seu suport i la seva sensibilitat. Aquest reconeixement vol cor-
respondre’ls per la seva proximitat i suport.

Finalment, tamb¢ volem estendre aquest reconeixement al Grup Eroski, un grup lider tant
per la seva fortalesa comercial com pels seus valors empresarials tinics. Caprabo ara ja forma
part d’aquest grup, amb lorgull de la seva historia i amb la satisfaccié de participar en un pro-
jecte tan especial.

Des de la satisfacci6 i lorgull, i amb I'enorme agraiment a tots els que ho han fet i ho continu-
en fent possible, aquest 2009 celebrem el nostre aniversari. Complim els nostres primers 50
anys, i estem més joves i forts que mai. Sentim I'impuls de la renovacié i seguim reforgant els
nostres compromisos amb els clients, amb els treballadors i amb la societat a qué pertanyem.
La nostra celebracié esta dedicada a tots ells.

Lefemeride ens arriba en un any en que el mén i els diferents mercats estan passant per una si-
tuacié molt complicada, enmig d’una crisi de caracteristiques i intensitat sense precedents.
Sén, per tant, en un temps en qué cal demostrar la determinacié i lencert en les decisions que
ens faran més forts en un futur. Per aix0, aquest aniversari és també un moment idoni per mi-
rar endavant, des dels valors propis i la forca de lexperiencia.

La incertesa és I'inica caracteristica predictible quan es mira cap al futur, sobretot en I¢po-
ca actual que es recordara com un perfode molt complicat i dur, on es produiran canvis
transcendentals, en particular en 'ambit de les finances i de I'economia. Tanmateix, com-
parteixo lopini6 que la vida, també la d’'una empresa, no és la successié d’aquelles coses que
sesdevenen, sind allo que es fa per tal que les coses esdevinguin i com s'actua davant d’elles.
Per aix0, aquesta posici6 vitalista, sempre present en la historia de Caprabo, ens permet
afrontar el futur amb la confianca que serd encara millor que el passat. Perque no sabem

com sera el nostre futur, perd si que sabem quins ingredients volem posar-hi.
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Caprabo continuara, abans de res, essent lempresa dels seus clients: serem a prop dells, els de-
manarem la seva opini('), ens centrarem en les seves necessitats i interpretarem les tendéncies
emergents. Participarem amb ells i treballarem junts per construir les millors respostes. En el
tutur, com fa 50 anys, els clients continuaran volent Economia, Varietat i Qualitat. I també
un servei exquisit. I comoditat. I complicitat. I'ser gratament sorpresos en veure superades les
seves expectatives. En resum, cada client podra escollir la proposta que millor el satisfaci. Per
aixo, la nostra opcié mantindra una amplia capacitat d’eleccié que, gracies als proveidors i a
les seves marques, ens permetran seguir oferint un establiment ple d’alternatives. Continua-
rem junts el cami per aportar qualitat i alternatives als clients, ja que els proveidors de merca-
deries son una part essencial de Caprabo, i si podem, en seran més en un futur. Al costat de les
seves marques, les nostres propies seran sempre una peca fonamental de loferta, com una
combinacié impecable d’estalvi i qualitat, que resulta cada vegada més apreciada.

Els productes frescos de qualitat continuaran caracteritzant loferta de Caprabo, productes amb
la garantia i el sabor que exigeixen els clients, i amb una amplia preséncia de productes locals.
Entendre el client i seguir-lo en les seves noves necessitats i expectatives és una tasca apassio-
nant i imprescindible. La innovacid, tan present en la historia de Caprabo, posada a disposi-
cié d’aquest coneixement del mercat i de la millora de la proposta als clients, sera també un
ingredient destacat del futur més proxim. Dedicarem aquest aprenentatge a la millora per-
manent de la relacié amb els nostres clients, en cada acte de compra, en cada promocié, en
cada nova botiga.

Continuarem compromesos en la millora de la societat, creant valors, apostant per l'economia
local, creant ocupacié de qualitat, amb iniciatives solidaries i respectant el medi ambient.
Perd sens dubte, la clau principal del futur de Caprabo seran les persones que en cada mo-
ment construeixin I'empresa. La seva contribucié al futur del projecte, amb el seu talent i les
seves aportacions, el milloraran i el conduiran cap a nous exits. La relacié honesta, basada en
la confianga mutua i en la transparencia, garantira la salut organitzativa de l'empresa. I la il-
lusié permanent, la passié per millorar, la capacitat per adaptar-nos i l'audacia davant de tot
aixo ens proporcionaran forces per seguir endavant.

Per aixo, des del convenciment que les persones construeixin el seu futur, en els proxims anys
Caprabo sanira transformant en una realitat cooperativa, on els treballadors seran, a més, co-
propietaris de l'empresa. Aquest grau d’identificaci6 entre el projecte personal i el projecte
empresarial dels treballadors de Caprabo sera un punt de suport imprescindible en la historia
dels proxims 50 anys.

Il-lusi6 i agraiment s6n les dues paraules que millor evoquen la historia de Caprabo. La il-
lusié ha impregnat el projecte des dels seus origens, i avui continua essent el motor d’aquest
nou Caprabo que, incorporat al Grup Eroski, compta amb una major capacitat. Confio que
sabrem oferir als nostres clients els fruits d’aquesta fusi6 i que ells definiran el nostre futur.

Gracies per acompanyar-nos en el cami.

Javier Amezaga Salazar
Conseller Delegat i Director General
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Agraiments de I'autor

a realitzacié del llibre que teniu a les mans

no hauria estat possible sense la col-laboracié

de moltes persones. La seva participacié en-
tusiasta en l'elaboracié del llibre, ja sigui mitjangant
el subministrament de dades o de material grafic, fa
que el resultat final sigui un treball col-lectiu.
L'autor vol esmentar, especialment, les segiients
persones i institucions (per ordre alfabetic): Fran-
cisco Javier Aguayo Espallargas, Javier Amezaga Sa-
lazar, Rosa M. Anguita Garrido, Arenalia Comuni-
cacién, Josep Barceld Moles, Josep Manuel Basanez
Villaluenga, Isidre Benito Botet, Biblioteca de Ca-
talunya (Barcelona), Biblioteca del Ministerio de
Industria, Turismo y Comercio (Madrid), Biblio-
teca Nacional (Madrid), Biblioteca de la Universi-
tat Pompeu Fabra (Barcelona), Anna Bolet Medi-
na, Pere Botet Pladevall, Angel Burés Amat, José
Marfa del Campo, Rosa Carbé Loza, Mireia Carb6
Romero, Xavier Carvajal Faura, José¢ Luis Castella-

no Hernindez, Yolanda Castellanos Ruiz, Manuel
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Cumplido Fernandez, Casimir Doménech Monta-
gut, César Dominguez Sdnchez, Silvio Elias Mari-
mon, Escola Superior de Comerg i Distribucié (Es-
codi), Javier Febrero Casas, Montserrat Fidel
Aubanell, Silvia Florido Rives, Fundacié Banc dels
Aliments, Ferran Garcia Llari, Belén Gonzalez Ro-
driguez, Cristina Guiu Navarro, Flora Iglesias Ale-
gre, Diego Iglesias Iglesias, Manuel Lara, Julio Lé-
pez Bermidez, Javier Loépez Diloy, Lucy Lopez
Romano, Virginia Lépez-Nieto Noguerol, Carles
Lozano Ferrer, Care Martinez, Joan Carles Marti-
nez Robles, Juan Carlos Mateos, Isabel Morales
Gambin, Josefina Moreno Gémez, Alberto Ojina-
ga Cebridn, Ricardo Olmos Pes, Juan Carlos Orti-
gosa Moreno, Manuel Pérez Ruiz, Lluis Permanyer,
Pablo Ariel Piontek, Jorge Piulachs Catala, Miner-
va Ramos Latorre, Miquel Roquet Crespo, Pier Pa-
olo Rossi Pucci, Luis Sinchez Cano, Oscar Sdnchez
Sénchez, Guillem Sanz Marza, Joan Tatay Jorge i

Esther Zapater Gallego. o
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Aquest llibre, Caprabo, 1959-2009,
sha impres a la ciutat de Barcelona
el 5 doctubre de 2009 i ha estat editat
amb motiu del cinquante aniversari

de la creacié de la companyia.
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