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Es imprescindible
optimitzar totes les
arees de Pempresa,
i dedicar temps
a treballar el
financament

Confiem que es facin
efectives mesures
en el marc laboral,
fiscal i economic que
permetin al teixit
empresarial iniciar un
cami més planer

Cal iniciar aquest
any amb optimisme,
projectes i visio de
futur

JOSEP GONZALEZ
President de PIMEC

Lany 2012

Comenga un any dur. Molts experts pronostiquen
que sera més dur que el 201 [, i aix0, de bones a
primeres, desanima a tothom.

Ara bé, el 2012 pot ser també I'dltim any dolent

de debo. Pot ser un any de reptes i de canvis,

en qug, segons les mesures anunciades pel nou
govern, les reformes profundes arribaran al pafs

i reestructuraran un model econdmic obsolet i
insostenible. Els canvis sempre costen, en un principi.
A la majoria ens agrada l'estabilitat i la mar en calma.
Perd també som conscients, tots, que la vida, de tant
en tant, déna empentes i batzegades que canvien el
rumb i et plantegen un paisatge diferent. Aixi doncs,
confiem que d'una vegada per totes es facin efectives
mesures en el marc laboral, fiscal i economic que
permetin al teixit empresarial iniciar un cami més
planer.

Cal també animar tots els emprenedors i empresaris
perqué continin amb la seva tasca. Es imprescindible
optimitzar totes les arees de 'empresa, i dedicar
temps a treballar el finangament, aix/ com les
possibles noves linies per activar les comandes, que
sobretot passen per la internacionalitzacio.

El millor exemple, i el que ens pot portar esperanga
entre el teixit de pimes i autonoms, sén els casos
d'exit. Per aquest motiu la revista sempre explica
projectes empresarials que han millorat, que s'han
transformat, que han trobat el seu camf per ser
viables. Aquest mateix esforg us el proposo a tots els
empresaris i empresaries, sempre amb el suport, els
recursos i I'experiencia de PIMEC.

Comencem un any dur, perd no hi ha dubte que cal
iniciar-lo amb optimisme, projectes i visié de futur.
Bon any nou, ple de reptes i de canvis.

EDITORIAL




MUNICH, de la sabatilla
d’esport a la de moda

La marca de calgat esportiu i de moda Munich, que
es pot reconeixer per la X que hi ha en tots els seus

models, té una notorietat molt important en l'actualitat.

Pero l'activitat d'aquesta empresa va comengar ja fa
anys, al 1939, quan Llufs Berneda va fundar Berneda i
es va dedicar a fabricar calgat per a jugadors de rugbi,
futbol sala, handbol i boxa, entre altres esports. Al
1953, la segona generacio s'introdueix en el mén de
I'atletisme com a pioners en la produccié de sabates
esportives a Espanya. | la tercera generacié, David i
Xavier Berneda, proposen al 1999 diversificar-se cap
al calcat de carrer i informal. “Havia arribat el moment
de fer un pas més i donar un cop d'efecte a la marca”,
assenyala Xavier Berneda, director de marqueting de
Munich. Varen dubtar entre tres sectors i finalment van

Es molt dificil trobar en un
mateix lloc algi que porti
les mateixes Munich que tu, i
aixo aporta un valor afegit al
nostre calcat, que ens fa més
especials i unics

optar per endinsar-se en el mén de la moda.

“Volfem arribar a un altre public. Ens adonavem que
molts dels nostres models, com la sabatilla de futbol
sala, es podia portar perfectament pel carrer. D'aquesta



manera varem reinventar la sabatilla d'esport i la
primera a sorgir va ser la GOAL. Aquest model encara
és el més venut en moda’, comenta Xavier Berneda.
D'aquesta manera, Munich ha aconseguit un
creixement exponencial pel que fa al reconeixement
de la seva marca. “El mén de la moda esdevé més
cridaner que el d'alguns esports”, puntualitza. “Tant
amb Berneda com amb Munich, sempre hem estat una
de les marques capdavanteres al mén de l'esport, perd
el mén de la moda té més visibilitat”. Aixf és com han
aconseguit que Munich hagi esdevingut una marca de
referéncia dins el sector de cal¢at de moda. “'La tradicid
de Munich en el mén de I'esport —puntualitza— va

ser clau per crear un nou producte en un sector tan
desconegut per a 'empresa com el de la moda. Els
nostres primers models sempre han tingut una clara
inspiracié en sabatilles especialitzades d'algun o altre
esport’”.

La marcade la X

El nom de Munich i el simbol caracteristic de la marca
neixen al 1964, quan es refunda Berneda per millorar
la imatge. “En aquells temps, el producte espanyol

no estava tan ben vist, i, en canvi, tot el que vingués
d'Alemanya es veia amb uns altres ulls”, comenta
Xavier Berneda. Va ser llavors quan l'avi Berneda
decideix escollir un nom nou per a la marca que faci
referencia al pafs germanic, i tria el nom de la ciutat de
Munich per la seva sonoritat. El simbol, en canvi, prové
d'una solucié estetica. “Abans les sabatilles es fabricaven
de manera que la unié de la sabatilla quedava visible al
lateral. No quedava bé estéticament i el que es feia era
posar-hi a sobre una tira de pell per cobrir la costura.
Varem decidir posar dues tires de pell creuades i aixf
és com la X es va convertir en el simbol de la nostra
marca”. Una X que és el resum d'una marca, l'actiu que
representa el 90% del valor de Munich. “Depén del
que incloguem en el concepte de marca”, puntualitza
Xavier Berneda. “'Per a nosaltres la marca també inclou
la forma i el sentiment de pertinenga, i que tots els que
formem I'equip creiem en el nostre producte i en el
que fem’".

En els darrers anys Munich ha innovat en molts

aspectes, pero segons Xavier Berneda “el canvi principal

ha estat la diversificacié del nostre
producte i la creacié de dissenys
moderns i arriscats partint d'un
passat tan tradicional com és

el nostre. Un dels elements
diferenciadors de Munich és que
tenim una amplissima varietat

de dissenys i de models”, afirma
Berneda, “i intentem que la gent trobi la
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seva combinacié perfecta, que és gairebé personificada.
Fs molt dificil trobar en un mateix lloc algd que porti les
mateixes Munich que tu, i aixd aporta un valor afegit al
nostre calgat, que ens fa més especials i Unics”. Xavier
Berneda comenta que I'empresa compta amb un
important avantatge a I'hora de dissenyar el producte,
un departament de disseny i de fabricacié propi.
“Podem fer-lo realitat en un no res per comprovar la
seva aparenga, comoditat i resisténcia directament”. El
departament de disseny planteja les seves creacions

i dels dissenys escollits se'n fabriquen prototips per
comprovar-ne l'efectivitat i qualitat. “Si s'ha de fer algun
canvi el fem des de la nostra propia fabrica a Vilanova
d’Espoia’”.

La tradicié de Munich en el
mon de ’esport va ser clau
per crear un nou producte
en un sector tan desconegut
per a ’empresa com el de la
moda

Aquesta evolucié en el disseny respon a la necessitat
de satisfer el consumidor: | com se sap qué demana

el consumidor? En aixo, I'evolucié de I'estrategia en
marqueting de 'empresa ha estat puntal. “La manera
de vendre'ns sempre ha estat important per a Munich,
com ja ho era per a Berneda. Quan 'avi anava a les
primeres fires d'esport, ja creava un espai d'exposicio
que no tenia res a veure amb el que la gent estava
acostumada a veure. Ja llavors Berneda tenia una

visié molt moderna del concepte de marca,
i creava una manera de captar I'atencié
dels clients, tant en el packaging com
en els showroomsi les publicitats

que sortien a la premsa. Es
feien eslogans originals,
imatges innovadores
i estructures
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identificatives per captar I'atencié del client potencial.
Un esperit innovador i diferencial que no ha canviat la
seva forma de fer marqueting, siné que senzillament
s’ha ampliat a aftres formes o a altres suports, perd
sempre mantenint 'originalitat de les creativitats i

els espais. Per aixd en Xavier Berneda afirma que “el
marqueting sempre ha estat present en I'empresa
encara que, a causa de les noves tecnologies, s’ha anat
adaptant als temps. Aix0 fa que el nostre client ens
senti propers, sense perdre I'esperit de familiaritat amb
que varem comengar’”

Ara, hi ha moltes possibilitats per establir contacte
amb el client i saber que busca. “Nosaltres sempre
hem intentat estar molt a prop dels nostres clients i
—reconeix— les xarxes socials i les plataformes online
ens proporcionen una via de comunicacié directa amb
ells, i aixo és fantastic. Ens agrada escoltar-los i saber
que en pensen, de nosaltres. El que més valor ens
aporten les xarxes socials és que rebem un feedback
del nostre consumidor en temps real. Podem saber
que li ha agradat o qué no li ha agradat en el mateix
moment. Aixo ens ajuda a millorar el nostre producte
i a saber quines son les necessitats reals del nostre
consumidor. | a estar en contacte directe amb ell, i a
informar-lo de tot el que fem; aixd ens permet fidelitzar
el nostre fan/client"”.

Tot i que la relacié amb els clients a través de les
xarxes socials a vegades s’ha vist com a perjudicial

per a la reputacié de I'empresa, ja que és un mitja no
controlable, Munich opina que té més punts a favor

‘ Sempre hem intentat estar
molt a prop dels nostres
clients, i les xarxes socials i

les plataformes online ens
proporcionen una via de
comunicacio directa amb ells”

que en contra. “‘Pots rebre una resposta i una opinié
immediata del teu consumidor tant per bé com per
malament. Perd una opinid, encara que no ens agradi,
sempre ens ajuda a millorar i a fer un bon producte, ja
que al cap i ala fi és 'opinid del nostre consumidor i
comprador final”.

L'ds i la vinculacié de Munich amb les plataformes 2.0

i xarxes socials han aconseguit fidelitzar molt el seu
client. “Precisament aquest Us de l'online ens ha permes
arribar a punts del mén on d'una altra manera ens
hauria estat molt més dificil”. Per exemple, el facebook
de Munich té 150.000 seguidors, tot un reconeixement
de la marca. A través d'Internet i les xarxes socials
Munich també té diversos punts de distribucié com

les plataformes online www.munichshop.net i www.
munichmyway.com.

Munichmyway ha estat també una iniciativa de
cocreacié amb els fans de la marca, ja que podien
customitzar les seves propies vambes i fer-les Uniques.
A més, es va engegar un concurs per trobar nous
dissenyadors, i d’entre totes les propostes de disseny
rebudes es van fabricar i vendre els deu models més
votats.

Quant a la distribucidé, Munich té diferents canals amb
punts de venda propis, punts de venda multimarca,
shopping shops dins els principals centres comercials, i
Internet. Té vuit botigues propies a les principals ciutats
espanyoles i a nivell internacional acaben d'obrir-ne
una a Irlanda. D'altra banda, amb els punts de venda
multimarca, sén presents a més de 40 paisos d’arreu
del modn, i cada vegada obren més mercats. A més,
disposen de dos outlets a Barcelona i Madrid.

Tota aquesta tasca ha estat valorada per diverses
entitats i la societat en general. De fet, Xavier Berneda
va guanyar el premi “Jove Empresari 2008". A més,
actualment és president d'Afydad, I'organitzacié d'ambit
nacional formada per proveidors dels subsectors de la
industria de I'esport, que és socia de PIMEC. Assenyala
que l'associacionisme empresarial li permet “‘compartir
experiencies, problemes, necessitats, avantatges i
desavantatges, i aprendre i beneficiar-se d'uns i altres.
A partir d'aqui, si és el cas, es té més forca per anar a
reclamar alla on calgui”, conclou.
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“Les persones son la clau,
pero en nous projectes

encara mes”’

Construcciones y Distribuciones Eléctricas SA, Cydesa,
fundada al 1976, desenvolupa la seva activitat en la
fabricacié i la distribucié de condensadors i equips per
corregir el factor de potencia, tan en baixa com en
mitja tensid, i equips per filtratge d’harmonics. En els
dltims anys, I'empresa ha incorporat altres productes
com els filtres actius. Ja des del primer moment la
intencié era abastir I'incipient mercat espanyol de
I'energia reactiva amb condensadors i bateries de
condensadors de fabricacié propia.

L'energia reactiva és la demanda extra d'energia

que alguns equips de caracter inductiu com motors,
transformadors, lluminaries necessiten per funcionar.
Aquesta energia pot descompensar la instal-lacié
electrica, i els condensadors, ho corregeixen. La major
part de les carregues industrials consumeixen aquest
tipus d'energia, conjuntament amb I'energia activa.

Per aixo, els principals clients de Cydesa sén “‘grans
empreses instal-ladores, enginyeries, magatzems de

material electric i companyies electriques”, assenyala
Jacint Lopez, director comercial de Cydesa. De fet,
“Cydesa és la degana a Espanya en la compensacié
d'energia reactiva’, puntualitza, ja que des dels inicis de
I'empresa han desenvolupat productes en aquesta linia.
“El nostre leit motiv és ‘experts en energia reactiva

i harmonics’, fet que expressa una clara voluntat

cap a l'especialitzacid”. “Som una pime rodejada de
multinacionals, aixi que o érem els millors en el nostre
ambit, o no tenfem futur’”.

L'empresa té les instal-lacions a Sant Viceng dels
Horts, compta amb 20 treballadors i genera 55M€ de
facturacio a I'any. Cobreix tot el mercat espanyol amb
delegats en les principals ciutats i segueix estenent la
seva xarxa comercial a altres paisos. Des de fa més de
quinze anys, té distribuidors a Portugal.

La normativa de I'ambit d'actuacié de Cydesa €s estandard
per tot Europa, el que significa un avantatge en I'expansio
territorial de 'empresa, i les companyies electriques de
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Determini objectius clars,
estableixi prioritats ben
definides i assigni recursos
propis per invertir sense
pensar en el seu retorn a curt
termini

cada pafs informen sense cap problema de la normativa
electrica especifica. “El fet que un pais demani més un
producte que un altre depén de la penalitzacid sobre si els
equips sén de major o menor potencia’.

Els entrebancs en el procés d'internacionalitzacié han
vingut per altres motius. Per exemple, a Tunisia no es
va aconseguir el resultat esperat. “L'experiencia ens
diu que en mercats madurs és més complicat introduir
un producte que també ho és”, valora Jacint Lépez. |
amb Franga hi va haver contacte fa uns 4 anys, pero la
barrera de la llengua va fer que s'acabessin abandonant
les expectatives d'exportacio.

Export manager

a un preu assequible

A partir d'una visita comercial de PIMEC a Cydesa,
I'empresa va coneixer 'opcid de tenir un “export
manager” a un preu assequible. Fs un expert en comerg
internacional, a mitja jornada, que permet a les pimes
iniciar projectes d'exportacié. “Ofereix la possibilitat de
tenir un collaborador senior amb experiencia, amb unes
condicions que ho fan viable quan per volum de negoci
no seria possible en aquests moments”, explica Jacint

Lépez. La nova estrategia d'internacionalitzacié a Franga,
amb Jordi Mallorqui com a export manager de Cydesa, ha
permes augmentar la xifra de negoci de 'empresa. Quina
ha estat la diferéncia entre el primer i el segon intent?
“Les persones sempre son la clau, perd en nous projectes
encara més", assenyala Jacint Lépez.

Des del mes d'abril del 201 |, Cydesa ha treballat per
reprendre els contactes per introduir-se al mercat
frances. Actualment té de mitjana un encarrec per
setmana, tot i que de moment les comandes sén de
quantitats petites. Els principals clients es troben al nord
de Franga, pero també fan tractes amb altres regions. Dos
factors han ajudat a establir 'estrategia per Franca: una
base de dades del pais que ja existia des del primer intent
d'exportacid i un producte que és de qualitat.

Els contactes personals de I'export manager a Franga i
una gestio rapida i acurada dels pressupostos han permes
marcar un bon rumb en el procés d'internacionalitzacio

a Franca. Jacint Lépez creu que “ser resolutius, no

divagar i focalitzar els recursos on sigui més rendible”

han estat punts clau. Com a nous horitzons, és prudent

i es conforma en establir una xarxa comercial en tots els
departaments de Franca pel 2012.

Com a lligé extreta en el procés d'internacionalitzacid,
Jacint Lépez afirma que *la constancia i 'adaptabilitat
son fonamentals”. A I'empresa que vulgui iniciar-se

en aquest ambit, aconsella: “determini objectius clars,
estableixi prioritats ben definides i assigni recursos
propis per invertir sense pensar en el seu retorn a curt
termini”. Com tot en el mén de 'empresa, s'aprén fent,
per una combinacié de prova i error i per una voluntat
per exportar compartida per totes les arees funcionals
de I'empresa.
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Entrevista amb el professor Yoji Akao

“La qualitat és el resultat
de tots els processos de
produccio i distribucio”

Que el va dur a desenvolupar aquesta metodologia?

EI QFD es va crear al Japd a la segona meitat de la decada
de 1960. Va ser llavors quan la indstria japonesa va deixar
d'imitar els productes dels altres i va comengar a fer els
seus propis desenvolupaments de productes. Es va centrar
principalment en la produccié, i per assegurar la qualitat del
producte va utilitzar el control estadistic de la qualitat (SQC
en les sigles en angles). Quan es va introduir el concepte
de Control Total de la Qualitat (encara no es parlava de
gestié de la qualitat), la indUstria japonesa va comengar a
considerar el disseny com a via per assolir la qualitat del
producte final, pero el metode per valorar-ho encara no
existia.

La meva investigacié es va centrar en els punts de control
per dur a terme el control de la qualitat. Vaig considerar
que era molt important determinar-los abans que la
produccid siniciés, per assegurar la qualitat del producte.

El professor Yoji Akao ha estat una pega
clau en el desenvolupament de la Qualitat
en 'ambit internacional. Es fundador del
Desplegament Funcional de la Qualitat
(QFD) a la decada dels seixanta, juntament
amb el difunt professor Shigeru Mizuno.
El QFD ajuda a desenvolupar productes

i serveis d’'una manera altament eficag i
eficient, traslladant les necessitats dels
clients en especificacions de producte,
prioritzant-les i donant-los respostes
innovadores, i millorant al seu torn els
processos fins a una efectivitat maxima.

Pero el metode per preparar la taula o el grafic del procés
de control de qualitat abans de la produccié encara no
s'havia identificat, i jo volia trobar la manera de fer-ho per
gjudar a la competitivitat de les nostres empreses. Aixo és
el que ens va dur a desenvolupar el QFD.

| com es va desenvolupar?

En 1966, la fabrica de pneumatics Bridgestone va proposar
una taula per elaborar un llistat dels elements en el procés
que permetien verificar la configuracié de la produccié.
Aix0 ens va donar una idea inicial de com preparar el
diagrama del procés de control de la qualitat per assegurar
la qualitat del disseny abans d'iniciar la produccié.

No obstant aixd, no va ser fins que vaig fer un projecte de
consultoria a Fuji Automobils (ara Komatsu Utility) que vaig
trobar el camf per utilitzar aquesta taula per determinar

la qualitat del disseny. Els enginyers de Fuji Automaobils van



suggerir afegir a la taula una connexio entre el disseny de la
qualitat requerida pel mercat (clients) i els punts de control
del procés per a la produccié. El punt de vista del “disseny
de la qualitat” a partir del suggeriment dels enginyers em va
inspirar per comengar a desenvolupar el Desplegament de
la Quialitat (QD), que és un dels components clau del QFD.
Perd el QD per si sol no era suficient per determinar

la qualitat del disseny. Un projecte portat a terme per
Mizuno i Furukawa a la drassana Kobe, de Mitsubishi

Heavy Industries Co, sobre “Que és la qualitat del disseny
d'un vaixell?” ens va proporcionar el métode. Mentre que
moltes empreses havien comengat a compartir les seves
experiencies sobre ['Us de la taula de la qualitat, Mizuno i jo
ens vam posar a investigar sobre com incorporar-la en el
Desplegament de la Qualitat. Aquest va ser el naixement i
posterior desenvolupament de la metodologia QFD.

Al 1969 vaig ampliar el contingut i I'abast que el concepte
de qualitat tenia fins aleshores. Tres punts principals de la
meva nova idea de la qualitat diferien de 'enfocament del
control de qualitat vigent en aquell moment:

* Cada vegada que productors i consumidors es troben
en posicions oposades, el productor ha de considerar la
perspectiva dels consumidors en primer lloc.

* En lloc d'abordar els requisits subjectius dels individus,
és necessari utilitzar I'estadistica per obtenir els requisits
objectius de la poblacié o grup de clients al qual va dirigit el
producte o servei.

» Es responsabilitat d'un productor fer el maxim esforg per
complir els requisits que demanden els seus clients.

Sobre la base d'aquests tres punts, vaig definir la qualitat
dels productes com “el resuftat de tots els processos de
produccid i distribucid dels productes”. En aquest senttt,
és necessari planificar els processos i establir objectius

de qualitat, perqué una bona planificacié condueix a un
bon resultat. |, a la inversa, un bon resuftat requereix una
bona planificacié. Aquest és el tema central de gestio de la
qualitat.

El QFD es compon de dos elements. El primer element,
denominat “desplegament de la qualitat” (QD), es refereix
a les activitats necessaries per convertir la qualitat exigida
pels clients en les especificacions del producte. El segon
element, que es pot anomenar “desplegament de la
funcié de treball”, compren les activitats necessaries per
assegurar la qualitat exigida. Podriem entendre que el QD
és la construccié d'un “xarxa de qualitat per al producte

o servei”’, mentre que el “desplegament de la funcié de
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treball” és la construccié d'una “xarxa de qualitat del
treball” que conforma la qualitat global. El sentit ampli del
QFD és la interrelacié d'aquestes dues xarxes per assolir la
qualitat total.

En resum, el QFD ajuda les empreses a assolir la qualitat
através de dos aspectes. El primer és la planificacié i el
disseny de la qualitat dels productes i serveis; el segon
aspecte és la integracié dels llocs de treball, incloent-hi les
funcions i els processos.

En primer lloc, millora i facilita la comunicacié, que no és
simplement per reforcar les relacions, sind la comunicacio
“estructurada’ que proporciona una guia per a la discussié
en equip. En aquest sentit, la Taula de la Qualitat del QFD
no només proporciona un document, sind que també
serveix com una ajuda visual per facilitar la discussié en
equip. La comunicacié entre els membres de 'equip és
fonamental per a la creacié de coneixement i per al foment
de la innovacié en el desenvolupament de productes. Les
eines i el procés de QFD ajuden les empreses a guanyar
competitivitat a través del disseny de millors productes i del
desenvolupament de les persones que formen part de les
empreses.

Pel que fa a les caracteristiques de gran flexibilitat,

pero recursos limitats, de les pimes, consideraria que
I'enfocament sistematic, la col*laboracié en equip i la
promocié de la innovacid sén algunes de les principals
aportacions del QFD per a aquestes empreses.

A Internet i en publicacions especialitzades es poden trobar
nombrosos casos d'aplicacié del QFD al desenvolupament
de nous productes i serveis en les pimes, tant
manufactureres com de serveis. Molts d'ells tenen un gran
interés i un valor referencial.

He esmentat molts dels beneficis que les empreses
podrien obtenir aplicant el QFD de manera sistematica, i
que poden ajudar-les a créixer | desenvolupar-se, guanyant
posicions competitives en el mercat. Per descomptat, els
clients també se'n beneficiaran. No només podran gaudir
de millors productes i serveis en disseny, sind també de
preus més baixos, ja que el QFD prioritza les necessitats
dels clients i gjuda a millorar els processos fins a una
efectivitat maxima.
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“Un advocat tambeé ha
d’assessorar ’empresari

en la cerca de formes de
resolucio extrajudicials meés
agils i efectives”

L'ICAB ha iniciat enguany un cicle de conferencies
informatives que té com a finalitat acostar els mons
de l'advocacia i de 'economia i 'empresa. Aquests
dos sectors, aquestes dues realitats, viuen a vegades
massa allunyades 'una de l'altra, i en una situacié de
crisi global com la que patim, és realment necessari
que s'acostin i cerquin férmules conjuntes per trobar
sortides.

La conferéncia del Sr. Gonzdlez sobre la situacié
economica actual va ser molt interessant i il-lustrativa.
A més de fer una analisi molt precisa de la situacio, va
aportar idees i possibles solucions per fer-hi front. Pel
que respecta als advocats, va valorar molt positivament
el suport i consell que poden oferir en tot moment a
les empreses.

Destaca, entre d'altres, la idea que 'advocat és

molt més que el lletrat director d'un plet que pot
interposar I'empresari o que aquest pot patir quan

és demandat. El professional de I'advocacia ha
d'assessorar 'empresari en I'ambit extrajudicial, ha de
cercar sempre les formules efectives que sovint sén
preventives, és a dir, evitar el plet i/o trobar formes de
resolucié extrajudicials que a vegades resulten molt
més agils i efectives. En resum, si és necessari endegar
un plet es fa, perd moltes de les nostres actuacions
professionals poden prestar un servei molt Util si es
dirigeixen a la prevencié del conflicte o, una vegada
sorgit aquest, a resoldre'l per altres vies que no han
de ser necessariament les judicials. Podem aconsellar
altres vies: arbitratges, mediacions, negociacions... | crec
que el Sr. Gonzdlez té molt present aquesta idea i aix{
la va manifestar als assistents.

En l'actualitat la majoria dels nostres col-legiats
(sobretot aquells que no estan integrats en amplies
i potents infraestructures) sén autonoms, pero



també, evidentment, petites pimes. Es cert que
I'advocacia té un component molt vocacional,

perd no és menys cert que avui en dia I'exercici
professional s’ha de veure com la gestié d'una petita
o mitjana empresa. | com altres empreses, la realitat
que viuen és francament dura, com la de la resta

de la societat. La crisi ens ha portat la disminucié
d’encarrecs, la perdua de clients i impagaments

de factures d'aquells que hem pogut conservar.
Davant d’aquesta realitat, arribem a una clara
conclusié: no podem restar immobils o estatics, cal
reinventar-se professionalment. En aquest procés de
reinvencid, és necessari cercar noves férmules de
negoci per als nostres despatxos, crear associacions
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“Advocacia i economia i
empresa viuen a vegades massa
allunyades 'una de P’altra,i en
una situacio de crisi global és
necessari que s’acostin i cerquin
formules conjuntes per trobar
sortides’’

i sinergies entre nosaltres per ampliar I'ambit de les
nostres actuacions i serveis, internacionalitzar-nos
individualment i col-lectivament, i, per Ultim i no per
aixd menys important, cal ampliar la nostra formacié
continuada, i no només en temes estrictament juridics;
hem d’ampliar els nostres coneixements del moén
empresarial (gestié, comptabilitat, marqueting...).

En una paraula, entre tots, cercar I'excellencia de

la professio. La societat i el mén real han canviat i la
nostra professié té el deure d'adaptar-s'hi.

La inestabilitat i debilitat de les empreses ha provocat
un augment de l'activitat dels advocats a les empreses,
a causa dels acomiadaments, els ERO, les situacions
concursals, la morositat i altres ajustos. Quina és la
radiografia d'aquest ambit de I'advocacia, des del
Col-legi?

La situacié de crisi ha fet augmentar el volum de

feina, de clients i de negoci d'alguns dels nostres
companys que s'hi dediquen. Certament, una part
d'aquests (no tots els especialistes en les esmentades
materies) compten, entre els seus clients, empreses
que han declarat situacions concursals totals o parcials
i empreses que han obert expedients de regulacid

en els seus diferents vessants; perd, d’altra banda

(no ho oblidem), altres companys han de fer front a
l'altra cara de la moneda, és a dir; clients acomiadats,
expedientats, prejubilats... Perd és només un petit
sector el que pot estar afrontant la situacié de crisi
més comodament que la resta.

No obstant aixo, pensem que els clients que acabo
d'enumerar també estan en crisi, per tant, els seus
encarrecs i els honoraris professionals als quals han
de fer front posteriorment també depenen de la seva
situacié economica poc sanejada. Lempresa que es
declara en concurs t€ poca liquiditat; el treballador
acomiadat depen de la seva indemnitzacio, etc. En fi,
en resposta a la seva pregunta, cal fer constar que

la situacié no és gaire diferent de la de la resta de
professionals del sector.
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Hem d’aconseguir que els , , ,
e o . . acomiadaments, reclamacions, etc., necessiten una
POllthS arribin al convenciment justicia agil i rapida, que elimini incerteses i demores

que la justicia no és una qﬁestié injustificades que poden crear sensacié d'indefensid al
ciutada. Per aix0 és urgent adoptar mesures.

menov. Si la ]UStICIa. funC|ona) Feta aquesta reflexié previa, s'haurien d’adoptar

el pais funciona:els processos algunes mesures urgents. Pero per acordar-les, els
politics s'han de convencer d'aquesta necessitat, i faig

de desnonaments) COoNCursos, referencia al famds pacte d’Estat de qué tant es parla

acomiadaments. reclamacions perd que mai s'acaba d'abordar. Cal gestionar els jutjats
’ ’ com si es tractés d'una empresa de serveis, cercant

etc. continuament el maxim grau d'excel*léncia, i de forma
unitaria (actualment una part dels agents implicats
depenen d’administracions diferents: els funcionaris de
la Generalitat; els secretaris, del Ministeri de Justicia; els
jutges, del Consell General del Poder Judicial...). Aquest
panorama fa que ens trobem davant d'una organitzacié
ingovernable. Cal igualment descentralitzar
I'administracié de justicia per aconseguir una justicia
més proxima. | per Ultim, cal abordar definitivament

En primer lloc hem d'aconseguir que els politics la implantacié de I'oficina judicial i de les noves

arribin al convenciment que la justicia no és una tecnologies. Séc conscient que no podem abordar-les
questid menor. Si la justicia funciona, el pafs funciona: totes alhora, pero la realitat imposa que comencem a
els processos de desnonaments, concursos, caminar en aquest sentit.
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El Corredor

Mediterrani, vital per
al futur de les pimes

El 19 d'octubre del 201 | la Comissié Europea va
incloure el Corredor Ferroviari Mediterrani a la llista

de prioritats de la Xarxa Basica Intereuropea de
Transports. Una bona noticia per als empresaris catalans
i per a PIMEC, perque facilitara que s'iniciin o potenciin
la seva experiéncia en el mén de I'exportacio.

Si el projecte es du finalment a terme tal com s’ha
plantejat, 1.300 quildmetres de vies ferroviaries
connectaran Algesires amb Franga, travessant Andalusia,
Murcia, Valéncia i Catalunya. D'aquesta manera, hi haura
una connexid entre grans ports espanyols com el de
Valencia, Tarragona i Barcelona. El Corredor Mediterrani
suposara també una millor comunicacié amb la resta
d’Europa.

El tragat ferroviari continuara per les poblacions de

I'est de Franca, connectant amb Dinamarca, Suécia i
Finlandia. Un total de 4.400 quilometres que permetran
una rapida circulacié de les mercaderies i una reduccié
de la pol-lucié, segons FERRMED, I'associacié sense
anim de lucre de caracter multisectorial que ha impulsat
aquest projecte. De fet, la institucié va néixer I'any

2004 per defensar la creacié d’'aquest eix ferroviari des
d’Escandinavia fins al Mediterrani, que vertebra tota
I'Europa occidental i la relliga amb el Transsiberia a Sant
Petersburg i amb el nord d’Africa.

FERRMED mai ha treballat sola. Amb un gran esforg

i constancia, va anar recollint el suport d'institucions
publiques, patronals, empreses, cambres de comerg

i autoritats portuaries d'arreu d’Europa; un conjunt
d'entitats que han cregut en un eix que permetra

un estalvi de temps valorat en 36.000M€ entre I'any
201612045, i que tindra un impacte en el PIB que pot
representar un increment addicional de I'l % anual entre
el 2016 i el 2025, segons un estudi de FERRMED.
PIMEC també li ha donat suport des del primer
moment, perque creu que aquest projecte pot
impulsar la competitivitat de les pimes. Si es compleixen
els estudis de FERRMED, el Corredor Mediterrani
reportara uns beneficis economics i socials que poden
arribar a duplicar el seu cost.

Segons Ramon Tremosa, eurodiputat de Convergencia

i Unid, l'eix “permetra a les nostres economies integrar-
se definitivament en el cicle econdmic europeu’. A més,

un informe de

les Cambres de
Comerg va més
enlla i afirma

que “el corredor _#
és necessari per garantir el
desenvolupament econdmic i social de Catalunya'”

Fort increment de les
exportacions

El nou eix impulsara les pimes catalanes a iniciar-se en el
mon de I'exportacid. Malgrat que les petites i mitjanes
empreses tenen un pes important en I'economia de
Catalunya, i representen el 99% de les empreses i

el 72% de 'ocupacié, només un 18% t€ algun tipus
d'activitat exportadora. “El corredor haura de facilitar
les exportacions de les nostres empreses i reduir els
costos logistics, que a Espanya son forga alts, al voltant
de I'l 19", ha afirmat Josep Gonzdlez, president de

CRONOLOGIA

05/08/2004: Constituci6 oficial de FERRMED,
associacio sense anim de lucre per impulsar el
Gran Eix Ferroviari de mercaderies des d’Algesires
fins a Escandinavia.

10/10/2006: La Unié Europea comunica que donara
suport economic a Pestudi global del Gran Eix
Ferroviari de FERRMED.

12/01/201 1: Acte multitudinari de FERRMED
a Brussel‘les per donar suport al Corredor
Mediterrani.

21/09/201 I: Cimera transeuropea del lobby
FERRMED a Brussel‘les, amb la participacio
d’autoritats europees i espanyoles, entre les quals
PIMEC.

19/10/201 1: La Comissié Europea inclou el
Corredor Ferroviari Mediterrani a la llista de
prioritats de la Xarxa Basica Intereuropea de
Transports.

22/11/201 I: PIMEC atorga la Medalla de
Reconeixement Empresarial de la patronal al
secretari general de FERRMED, Joan Amords.
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PIMEC, durant la cimera transeuropea celebrada a
Brussel-les el 2| de setembre pel lobby FERRMED.

Un acte important a qué van assistir Siim Kallas,
vicepresident de la Comissié Europea i comissari de
Transport; Artur Mas, president de la Generalitat de
Catalunya; Jacinto Seguf, president de FERRMED, i Joan
Amords, secretari general de FERRMED, entre altres
autoritats.

Per fer possible aquesta infraestructura, PIMEC ha
demanat al nou Govern espanyol que prioritzi la
construccié del Corredor Mediterrani. Segons el
Ministeri de Foment, el projecte costara 19.429M€,

i tot | que esta inclos a la Xarxa Basica Intereuropea
de Transports, la Unié Europea només finangara el
20% de les obres mitjangant préstecs i subvencions.
Per tant, caldra la col-laboracié del nou Govern per
impulsar la infraestructura i cercar el finangament
restant.

Mateu Turrd, catedratic de Transports de la Universitat
Politecnica de Catalunya, va reclamar en una entrevista

al'Ara que tant el ministre de Foment del Govern
socialista com el del nou Govern es comprometessin
a fer en primera instancia les inversions que calen al
Corredor Mediterrani. Fins llavors, assegurava que
I'anunci de la Comissié Europea "és un paper mullat
que no resol res”.

Aquests dubtes sobre la viabilitat del nou corredor
també els comparteixen altres experts. Germa Bel,
catedratic d'Economia de la Universitat de Barcelona,
no acaba de confiar que es fomenti el Corredor
Mediterrani, després que la Comissié Europea també
aprovés uns altres quatre eixos ferroviaris a Espanya.
“S'ha fet un café per a tots, amb el problema que el
café no ha augmentat”, ha lamentat en declaracions a
I'Ara.

No obstant aixo, i tal com assenyala Joan Amords,
secretari general de FERRMED, el Mediterrani és I'dnic
corredor economicament rendible a Espanya, ja que
permet contractes de tipus publicoprivats per fer les
obres i involucrar-hi la iniciativa privada.

Joan Amorés, guardonat amb la Medalla de
Reconeixement Empresarial de PIMEC

Joan Amords, Josep Gonzdlez i Lluis Recoder durant I'acte de reconeixement.

“Un home incansable, tenag, gue amb un esforg constant
ha aconseguit que més de 150 institucions europees relle-
vants s'hagin afegit al lobby FERRMED". D'aquesta manera
Josep Gonzdlez, president de PIMEC, ha definit Joan
Amords, secretari general de FERRMED, guardonat amb
la Medalla de Reconeixement Empresarial de la patronal.
El lliurament ha tingut lloc el 22 de novembre, i el

guardd vol reconeixer la defensa i el suport al teixit
empresarial catala per part de Joan Amords, un dels
maxims impulsors del Corredor Mediterrani. Lacte ha
estat presidit per Lluis Recoder; conseller de Territori

i Sostenibilitat de la Generalitat de Catalunya. A més,
hi han assistit Miquel Valls, president de la Cambra de
Comerg de Barcelona; Salvador Alemany, president
d'Abertis; Germa Bel, professor de Polftica Economica
i Estructura Economica Mundial de la Universitat de
Barcelona, i Joan Vallvé, dega del Col-legi d'Enginyers
Industrials de Catalunya, entre d'altres. Sixte Cambra,
president del Port de Barcelona, i Ramon Tremosa,
eurodiputat de CiU, també han volgut ser presents al
liurament del premi mitjangant un video, ja que no hi
podien assistir personalment.
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Demandes al nou govern
espanyol: les mesures
que necessiten les pimes

I els autonoms

PIMEC ha elaborat un conjunt de propostes en pro de

les pimes que va fer arribar als partits polftics abans de les
Eleccions Generals, perqué el nou Govern espanyol i tots
els diputats de les Corts Generals les tinguin en compte. La
patronal esta convenguda que la clau per trobar aftre cop
el cami de l'estabilitat i el creixement és incidir directament
en la situacié de les pimes i els autonoms, i ajudar-los en tot

* Reduir els terminis de pagament aplicant i desenvolupant
reglamentariament la Llei [5/2010.

* Agilitar els procediments d'accés a I'ajornament de pagament
de les obligacions tributaries i de Seguretat Social a pimes que
demostrin necessitats financeres.

* Afavorir la reinversié de beneficis en actius de limmobilitzat
material, immaterial, inversions immobiliaries i terrenys
mitjangant la deduccio fiscal de la part del benefici de 'exercici
anterior, amb el compromis de reinvertir aquesta quantitat en
els actius abans esmentats en un termini maxim de tres anys.

* Implantacié d'un compte fiscal de les empreses amb 'AEAT
per a la compensacié de deute entre ambdues parts.

* Introduir el criteri de caixa en el pagament de ['VA.

* Aplicar les recomanacions emeses pel grup de treball PIMEC/
AEDAF/Col-legis professionals en el regim de notificacions i
comunicacions fiscals electroniques.

* Introduir modificacions en el disseny de I'impost de societats
de tal manera que el tipus efectiu suportat per les empreses de
dimensié més reduida sigui efectivament més baix que el de les
empreses amb major capacitat de contribucid fiscal.

* Modificar la regulacié actual sobre la negociacié collectiva,
establint una estructura que garanteixi la participacid i la
defensa dels interessos de les pimes en la taula negociadora dels
convenis de sector.

* Habilitar la possibilitat de desvinculacié del conveni de sector
per a les empreses de determinada dimensid, o bé establir

alld que calgui perque puguin continuar la seva activitat.
Les propostes fan referencia als ambits del finangament
empresarial, la fiscalitat, les relacions laborals, la formacié
i l'ocupacid, la politica energetica, 'emprenedoria i

els autonoms, la internacionalitzacié i 'IR+D+, les
infraestructures i el sector public. Aquestes son les
principals mesures que reclama PIMEC.

I'obligacié de treballar la perspectiva pime en els convenis de
sector.

* Avancar cap a un contracte de treball Unic.

* Promoure la reforma de la Llei organica d'universitats per
tal que permeti un sistema de governanca de les universitats
espanyoles amb més participacié de la societat civil.

* Introduir els canvis normatius que permetin un nou model del
subsistema de formacié continua.

* Facilitar i simplificar 'obertura d'empreses i l'inici de I'activitat
als autonoms.

* Elaborar un pla especific de suport a la internacionalitzacié de
les pimes.

* Incrementar de manera substancial els estimuls destinats a
potenciar la recerca i la innovacié, facilitant 'accés de les pimes a
aquests.

* Revisar les prioritats d'inversié estatal en infraestructures
sobre la base de I'analisi cost-benefici, prioritzant I'economia
productiva.

* Impulsar el Corredor Ferroviari Mediterrani.

* Reformar la funcié publica per tal d'incorporar criteris
d'eficiencia operativa i racionalitzar I'administracio.

* Establir mecanismes que assegurin I'accés de les pimes a les
compres publiques.



MON EMPRESARIAL

Catalunya té un potencial per
augmentar les vendes a I’exterior

de 27.000 milions d’euros

Segons un estudi de PIMEC, Catalunya té un

potencial per millorar les exportacions de més

de 27.000 milions d'euros, xifra que sobté de la
comparativa de les exportacions de Catalunya amb

les dels paisos que formen la UE-15. A Catalunya hi

ha 39.700 empreses exportadores que de mitjana
podrien augmentar en 680.000 euros addicionals
I'aportacié al PIB a través de la internacionalitzacié

dels seus productes i serveis. La patronal creu que

seria bo que en l'actual context s'aprofités aquest
potencial per compensar el nul creixement del

mercat interior i aixi generar llocs de treball. En

aquest sentit, una de les seves principals linies de

treball és ajudar a les pimes en el disseny d'entrada

a nous mercats mitjangant el Servei de Suport a
I'Exportacié del departament d'Internacional de

lentitat.

La mitjana del producte interior brut catala

dels darrers cinc anys es xifra en 207.6 14

milions d'euros, dels quals un 25,7% corresponen a les
exportacions. Catalunya també suposa un percentatge
similar en el total de volum total de vendes a I'exterior
d'Espanya, el que permet fer-se una idea de la importancia
de les exportacions. Per aquest motiu, Josep Gonzdlez,
president de PIMEC, assenyala que “I'exportacio és el
motor que tira de 'economia, juntament amb el turisme,
i per aixd des de la patronal es demana suport cap a les
pimes que volen exportar; sigui retornant VA creditor
de les empreses exportadores en un mes, o reconeixent
el deute a favor de 'empresa, i aixamb I'objectiu de fer-i
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més facil el seu descompte amb les entitats financeres”.

En aquest sentit, les linies especifiques de financament per
exportar i el descompte de crédits documentaris podrien
ser també dues eines complementaries per ajudar a les
empreses a exportar.

Per la seva banda, 'exportacié espanyola en els darrers 5
anys té un pes sobre el PIB del | 7% de mitjana, inferior a la
catalana. Espanya exporta de mitjana uns 180.000 milions,
através de les 109.700 empreses exportadores. Per estar
al mateix nivell que a la UE-15 hauria d'exportar 225.000
milions addicionals.

Si ets dona i ets empresaria.
Si ets emprenedora, tens una idea
de negoci i vols crear el teu propi treball.

Si penses que emprendre és una de les maneres més actives de contribuir

a fer créixer el dinamisme i el progrés de la societat.

Si creus que les dones tenim molt a aportar i que encara ens falta cami per recérrer.

Et convidem a formar part de FIDEM,

la Fundacio Internacional de la Dona Emprenedora.

PL Ramon Berenguer el Gran, 1
08002 Barcelona

Tel: 434 933 103 166
comunicacion@fiderm.info
woarw fidem.net

FIDEM, més de 16 anys de compromis
amb L'emprenedoria de les dones
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El Centre d’Estudis Internacionals, al
capdavant de la formacio d’experts en la
internacionalitzacio de pimes

En un moment en que el consum nacional

ha dismintiit drasticament, el futur de moltes
pimes passa per plantejar-se estrategies
d'internacionalitzacio. Per aixo el Centre
d’Estudis Internacionals de Barcelona (CEI),
juntament amb la Universitat de Barcelona,
ofereixen el Master en Internacionalitzacié

de Petites | Mitjanes Empreses. Aquest curs

se centra en les especificitats de les pimes
al'hora de dissenyar les seves estrategies
d'internacionalitzacié i posa émfasi en la
seleccid de mercats exteriors i la negociacié de
contractes internacionals, aspectes més debils
d'aquestes empreses. El master forma experts
capagos de liderar equips de vendes, aixi com de preparar
i executar un pla d'internacionalitzacié i marqueting per a
una pime.

Des de la seva creaci6 el 1987, el CEl prepara les proves
d'accés a la carrera diplomatica i tutoritza els alumnes que
solliciten ingressar com a funcionaris en organitzacions
internacionals. La possibilitat de preparar aquestes proves
des de Barcelona i no haver de marxar a Madrid, va ser la
primera rad de ser del centre. El CEl també dedica part

dels seus recursos a investigar i promoure el debat entorn
de les relacions internacionals, ja que en un mén globalitzat
és fonamental comprendre les que es produeixen entre
els estats, les organitzacions internacionals, les oenagés i les
empreses multinacionals.

El CEl va ser pioner establint sinergies entre empreses,
diplomacia, comerg exterior i universitat mitjangant cursos
formatius i activitats. D'aquesta relacié sorgeix la diplomacia
corporativa, un concepte que Antoni Millet defineix com
“aplicar la formacié diplomatica a la presencia internacional
de les empreses’.

El director del CEl també assegura que en els seus

anys d'experiencia ha constatat que les empreses

catalanes, incloses les pimes, han estat al capdavant de la
internacionalitzacié en el conjunt de I'Estat. Per donar-los
suport, el centre organitza periddicament plataformes

de debat i trobades entre ambaixadors i empresaris. En
aquesta aposta del CEl per les pimes hi ha contribuit també
Josep Gonzdlez, president de PIMEC, que és membre del
Consell Consultiu del CEI.

Principals directrius del procés
d’integracio de la formacio professional

La presidenta del Consell Catala de Formacié Professional,
Ma Teresa Casanovas, i la directora del Consorci per a

la Formacié Continua de Catalunya, Olga Campmany,
shan reunit amb la Comissié de Formacié de PIMEC per

exposar les principals directrius del procés d'integracié de
la formacié professional i recollir les aportacions de la pime
catalana en aquest ambit.

La voluntat del govern és comengar amb els elements de
la formacié professional que estan situats més al centre
del sistema, com ara l'Institut Catala de les Qualificacions
Professionals, que haura d'exercir un paper important

en tot el procés de desenvolupament de I'Acreditacio

de Competéncies Professionals, i que permetra el
reconeixement de I'experiéncia professional.

També es va expressar la voluntat del govern que la
integracié doni respostes reals a les diferents necessitats
dels sectors, cercant formules que podrien fins i tot ser
uniques, i de concretar quin és el paper que la formacié
dual ha de tenir en la nova formacié professional.



Demana ja la
targeta PIMEC

PIMEC, Banc Sabadell i Firmaprofesional han creat
conjuntament la targeta PIMEC, que integra en un
mateix xip un producte financer, un certificat digital
reconegut i un sistema d'identificacié com a soci de

la patronal. La integracié d’aquests tres productes la
converteixen en Unica en el mercat. Antoni Cafiete,
secretari general de PIMEC, ha destacat que PIMEC
s'avanca amb la primera targeta d'una patronal, i ha
afirmat que és "un producte innovador creat de la

ma de les noves tecnologies i tenint en compte la
importancia del certificat digital i de PIMEC com

a proveidor tecnologic i entitat certificadora’”. Els
objectius d'aquest producte sén reduir els costos de
les empreses, facilitar els tramits amb I'administracid,
acreditar-se en actes i jornades, i accedir a promocions,
acords de col‘laboracid i ofertes exclusives per a socis.
La principal font de reduccié de costos d’aquesta
targeta és que permet estalviar temps i desplagaments.
Cada cop sén més les empreses que fan servir el

‘“ Pobjectiu és reduir els costos
de les empreses estalviant
temps i desplacaments ”’

‘“ La targeta integra en un
mateix xip un servei financer i
un certificat digital’’
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certificat digital per enviar documents signats, sobretot
les factures, i també esta creixent I'Us telematic de
pressupostos, contractes, actes o qualsevol document
que hagi de ser signat. Amb la targeta PIMEC, es
poden utilitzar optimament les oficines virtuals de les
diferents administracions com I'AEAT, la Seguretat
Social, el Ministeri de Treball i Immigracid, etc. A

més, hi ha tramits que s'han de fer obligatoriament

de forma telematica, com les relacions amb el REA
(Registre d'empreses acreditades del sector de la
construccid), el RELI (Registre d’empreses licitadores)
i recentment 'HERME (portal on les empreses han de
presentar els plans d’'emergencia).

Més informacio:
http://targeta.pimec.org/
Tel. 902 496 450. Correu-e:
atencioalsoci@pimec.org

¢, Tu Oficina necesita un sastre a medida?
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Uneix-te al marketplace
de PIMEC i potencia el

teu negoci

Josep Alberti, fundador de Greda, i Antonio Cafiete, secretari
general de PIMEC.

Si vols millorar la capacitat de fer clients i el
posicionament de la teva empresa, uneix-te ja de
forma gratuiita al marketplace de PIMEC. Es un espai
virtual de relacié entre empreses, on podras mostrar
els teus productes i coneixer els de les altres pimes |
autonoms de Catalunya. També et servira per trobar
clients i proveidors, enviar i rebre pressupostos,
publicar i enviar ofertes, aixi com informar-te sobre
temes i esdeveniments empresarials del sector. | tot
aixo en un espai online en que les distancies s'eliminen
i les relacions comercials es reforcen. A més, I'eina
permet a les pimes fer un salt tecnologic i millorar el

Es un espai on podras
mostrar els teus productes,
trobar clients i proveidors,
publicar ofertes....

seu posicionament a Internet.

La intencié de PIMEC en crear aquest marketplace

és donar suport a les pimes i els autdbnoms perque
puguin difondre a través d'Internet els seus productes
entre elles, | aixi potenciar la seva capacitat comercial.
Aix0 s'ha aconseguit gracies a la plataforma tecnologica
Grera, que és sobretot una xarxa social empresarial.
En paraules d’Antoni Cafiete, secretari general de
PIMEC, el marketplace “respon a una demanda dels
empresaris, que necessitaven un espai virtual on
poder-se mostrar, congixer-se i interactuar’”.

Per a totes les empreses associades a PIMEC I'Us de
I'eina entre elles és gratuita, i hi ha descomptes en

els productes Grera, aixi com en I'oferta, demanda i
visualitzacié de dades de contacte d’empreses. A més,
Grera proporciona formacio a les empreses socies de
PIMEC que es registrin perque coneguin I'eina i les
seves possibilitats, tant a partir de jornades en les |4
delegacions de la patronal, com a través dels gremis
adherits i del personal comercial de PIMEC. Les pimes
de la patronal ja es poden registrar gratuitament a
http://pimec.grera.net.

Univarsital Oberta
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L’ASSIGNATURA
PENDENT:

Els empresaris
necessiten les millors
eines per
comunicar-se.

L’Associacio de Coaching i
Oratoria, ACO, ha dissenyat
un metode per expressar-se
de forma eficag.

Oferim cursos dinamics per ajudar a estructurar
adequadament els discursos i a presentar amb
solvencia els projectes de negoci al client.

Segueix-nos a:

facebook

www.coachingoratoria.com

. . ' Associacié de Coaching i Oratoria
aco@coachingoratoria.com A C Q
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10% de descompte amb Vueling

. |

Josep Gonzdlez i Josep Piqué en l'acte de signatura de I'acord.

PIMEC és conscient de la
necessitat que tenen actualment
les pimes per accedir a nous

mercats i internacionalitzar-se

La companyia aeria Vueling ofereix als associats de
PIMEC un descompte del 10% en totes les seves
tarifes. Josep Gonzdlez, president de PIMEC, i Josep
Piqué, president de Vueling, han signat aquest acord

de col-laboracid, del qual es beneficiaran 100.000
pimes arreu de Catalunya. PIMEC és conscient de

la necessitat que tenen actualment les pimes per
accedir a nous mercats i internacionalitzar-se, per

aixo vol ajudar-les en aquest procés oferint avantatges
competitius que permetin reduir el cost dels
desplagaments. A més, el descompte també s'aplicara
als desplagaments nacionals, ja que I'ambit espanyol és
el principal mercat dels empresaris, i aix0 els permetra
estalviar-se costos també en aquests viatges.

ATISAE analitza la normativa de gestio
de la qualitat del sector sanitari

Asistencia Técnica Industrial, S.A.E. (ATISAE), societat
que es dedica al control i a la gestié de la qualitat, ha
celebrat la jornada “Situacié actual dels productes
sanitaris. Valor afegit que ofereix un sistema de gestid
de la qualitat sectorial”, que ha tingut lloc a I'Auditori
de PIMEC, entitat de la qual és socia.

L'acte ha reunit un centenar d'experts del sector
sanitari amb |'objectiu de donar una visié global del
moment en que es troben les empreses en relacié a
la norma internacional UNE-EN ISO 13485:2003. Es
tracta d'un sistema de gestié de la qualitat sectorial
que garanteix la fabricacié i I'expedicié del producte
d'una manera segura i eficag, independentment del
perfil del fabricant o del subministrador dels productes

sanitaris.

Josep Maria Arnau, director de Zona Catalunya
ATISAE, i Llufs Blancafort, director d'Organitzacio
i Politiques Sectorials de PIMEC, han estat els
encarregats d'obrir la jornada, en que també s'’ha
analitzat la inercia actual de les empreses sobre
aquesta norma internacional.

Garanteix la fabricacio i
Pexpedicio del producte de
manera segura i eficag



Quines son les claus per superar
la crisi i optimitzar el finangament
de les nostres empreses?

Coordinador Xarxa
Consultors PIMEC

Mg

Un dels punts clau per
S superar la crisi, encara que
.' no I'tnic, és optimitzar

el finangament de que ja
disposem, a banda de cercar-ne de nou.

Fs fonamental fer un bon diagnostic de la situacié de
I'empresa. Ha de ser una analisi rapida i curta sota els
nostres criteris, sota els criteris de la metodologia que aplica
la Xarxa de Consultors. No hi ha cap problema pel fet que
el diagnostic ja shagi dut a terme perd 'hem de validar amb
els nostres criteris, no per fer un informe sind per actuar
de manera rapida i efectiva.

Si, el que ha passat moltes vegades és que les entitats
financeres han canviat el llenguatge amb els seus
interlocutors, i €s aqui on els consultors ajudem a
“traduir’” aquest llenguatge de forma rapida i a trobar
una millor comunicacié per plantejar operacions de
refinangament amb exit. Hi ha hagut molts canvis de
directors d'oficina i d'empreses de les entitats financeres
i al “nou” interlocutor de la banca no li costa gens dir
que no. En aquest sentit la nostra tasca ajuda a igualar
les diferencies i a parfar un llenguatge més proper i

entenedor per als nostres empresaris, als quals fins fa
molt poc no se'ls exigia, per part de les propies entitats,
aquest coneixement.

Refinangar vol dir tornar a negociar els productes i
posicions que té 'empresa. En aquest cas és un punt
fonamental donar viabilitat i visié de “‘capacitat de retorn”
dels credits actuals amb unes altres condicions; sovint,
canviant els terminis i el temps de retorn es millora el
“cash flow” que podem destinar a altres pagaments,
com proveidors, materia primera o subministraments,

I aixi ajudem a la continuitat de l'activitat de 'empresa,
reforgant-ne la viabilitat a mig i llarg termini. Moltes
empreses amb problemes poden tirar endavant

amb un bon refinancament, perd és clar que sha

de parlar amb tot el rigor i tota I'objectivitat per fer
visible aquesta capacitat de retorn del credit amb unes
condicions diferents. Aix mateix, per aconseguir aquest
refinangament les entitats volen compromisos de gestid,
fer coses diferents, i és aqui on veuen la nostra figura
com la garantia que es compliran els compromisos
adquirits a nivell de direccié. Estalvis, canvi de mercats,
redimensionament de 'empresa, etc.

Totes aquestes accions s'estan implementant a moltes
pimes amb excel-lents resultats a través de la Xarxa de
Consultors PIMEC, que esta formada per més de 40
professionals amb llarga experiencia (séniors) repartits per
tot Catalunya, on des de fa 2 anys s'han fet més de 5.000
actuacions; i continuem...

Todos los caminos

tienen un uUnico destino...

www.nacex.es - nacex@nacex.es

900100000
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PIMEC inaugura dues
delegacions territorials

A dalt, la inauguracié de PIMEC Baix Llobregat-L'Hospitalet i, sobre
aquestes linies, un moment de la inauguracié de la delegacié PIMEC
Maresme-Barcelones Nord.

La patronal PIMEC continua la seva expansié territorial
per estar a prop de totes les pimes del territori catala
i potenciar aixi la seva voluntat de proximitat. Per aixo
darrerament ha constituit PIMEC Maresme-Barcelones
Nord —que esdeVvé la |4a delegacié territorial de la
patronal— i ha inaugurat les noves instal-lacions de
PIMEC Baix Llobregat-I"Hospitalet.

Amb la nova delegacié PIMEC Maresme-Barcelonés
Nord, la patronal vol resoldre una necessitat historica

i ser el referent de les pimes i els autonoms de la

zona. Es un territori singular que en els darrers anys

ha experimentat un gran dinamisme economic, pero
que actualment també esta patint severament les
consequencies de la crisi. Per aixo, Josep Gonzalez,
president de PIMEC, ha defensat la importancia

de fomentar I'associacionisme i d"‘estar tots junts,
empreses, autonoms i patronals”, per anar endavant.
Durant la inauguracié de la delegacid, situada a I'edifici

de I'lnstitut Municipal de Promocié Economica de
Matard, Ambros Martinez, president de PIMEC
Maresme-Barcelonés Nord, ha explicat que “la
presencia al territori permet fer accions directes

per donar servei i assistencia tecnica al teixit
empresarial, acompanyant-lo i donant-li assessorament
i experiencia’. D'altra banda, ha ressaltat que la
Comissié Executiva de la delegacié incorpora
empresaris experts en diferents arees i sectors

PIMEC Maresme-Barcelones
Nord,la |14a delegacio de la
patronal

economics que de forma voluntaria representaran i
defensaran els interessos del teixit empresarial de la
zona davant dels governs locals i comarcals i de les
altres entitats i agents socials. L'acte ha comptat amb

la preséncia de Joan Mora, alcalde de Matard, i de
representants dels consells comarcals i ajuntaments del
Maresme i el Barcelones.

D'altra banda, PIMEC Baix Llobregat-l'Hospitalet

ha inaugurat noves oficines a la masia Can Maginas,
de Sant Feliu de Llobregat, gracies a I'entesa amb el
consistori, que ha cedit I'ls de les instal-lacions a un
preu simbolic. La nova ubicacid situa la delegacié en un
punt estrategic, a prop de diverses zones industrials.
L'acte ha estat presidit per Artur Mas, president de

la Generalitat, i també hi han assistit el president de
la Diputacié de Barcelona, Salvador Esteve; I'alcalde
de Sant Feliu, Jordi San José, i el president de PIMEC,
Josep Gonzdlez, entre daltres.

Artur Mas ha animat els empresaris a continuar la
seva tasca i ha assenyalat que en aquest pais hi ha gent
“que en temps dificils fa coses, inverteix i creix”" i “'se
n'esta sortint”. Ramdén Pons, president de PIMEC Baix
Llobregat, ha destacat que “les noves instal*lacions
permeten estar més comunicats amb les empreses
de tota la zona d'influencia, un territori que va més
enlla de la comarca del Baix Llobregat i suma també
I'Hospitalet que, tot i pertanyer al Barcelones, té un
caracter industrial i empresarial molt més similar a les
poblacions del Baix Llobregat.
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Anuari de la pime:
la radiografia del teixit
productiu al territori catala

La davallada de les pimes a les quatre demarcacions
catalanes al 2009 és l'indicador que mostra més
clarament la duresa de la crisi. Aquest any hi havia
511.406 pimes catalanes, un 2,7% menys que al 2008.
D'aquestes, més de la meitat, 290.193, eren pimes
sense assalariats. L' Anuari de la pime catalana 201 1,
elaborat i editat per PIMEC, déna xifres que sustenten
allo que la patronal denuncia des de mitjan 2008, quan
la desacceleracié economica ja es va fer evident en el
teixit empresarial.

Segons les dades més actuals, al 2009 la pime
representava el 52,9% del VAB catala, les grans
empreses el 35,7% i el sector public, I'l 1,4%. Centrant
I'atencié en el sector privat (I'economia mercantil), la
pime representa el 99,8% de les empreses, el 71,8% dels
ocupats i el 59,7% del VAB. No obstant la importancia
capital que segueixen tenint les pimes en I'economia
catalana, al llarg d'aquesta crisi el seu pes té tendencia a
disminuir, en benefici de les grans empreses.

La situacié de les pimes es posa en evidencia a

través de diversos indicadors, recurrents a totes

les demarcacions, com la reduccié del nombre
d'empreses, la disminucié del nombre d'ocupats i la
reduccié del VAB real. Levolucié economicofinancera
de les empreses I'any 2009 reflecteix la caiguda de la
rendibilitat economica i financera, la reduccié de la
productivitat del capital i un augment de les despeses
de personal sobre el VAB, aixi com dels recursos
propis en 'estructura del passiu.

Tot i que les demarcacions catalanes presenten
aspectes diferencials en el seu teixit de pimes, la
disminucio drastica del sector de la construccio,

tant en nombre de pimes com d'ocupats, és una
caracteristica comuna. Per exemple, en els tres dltims
anys Girona ha perdut el 41,9% dels treballadors que
ocupava i Lleida el 43%. Per contrast amb la resta, cal

El turisme és el sector
economic amb Pevolucio
més positiva

destacar que Lleida és I'inica demarcacié que ha iniciat
I'ajust de les administracions, ja que les pimes del
sector public hi han perdut afiliats.

En totes les demarcacions, el turisme sembla ser un

dels sectors que cal fomentar per la seva evolucié, més
positiva que la resta. A Ponent, la indUstria agroalimentaria
i el transport i les comunicacions sén els sectors que
poden liderar 'economia. A Tarragona, els sectors que
estan aguantant millor la situacié sén el de les energies,

el gas, l'aigua i el reciclatge, a més de la industria quimica.
A Girona, cinc sectors han creat ocupacié darrerament:
les industries quimiques, la industria del textil, el cuir i la
confeccid, 'hostaleria i la restauracid, els serveis financers i
el sector del comerg i les reparacions.
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Ir Forum de les pimes
de Lleida

La trobada, organitzada per PIMEC, ha reunit a

la capital del Segria les pimes i les associacions
empresarials del territori amb I'objectiu de parlar

de les dues principals estrategies perque les
empreses puguin sortir de la crisi i superar la baixa
demanda que provoca l'atonia del mercat nacional: la
internacionalitzacié i el financament per a la innovacié.
Mitjangant casos practics d'empreses del territori, els

responsables de la patronal han donat les claus perque Amb el suport de:

L : , N, nitza: s
n’jes pimes lleidatanes s'atreveixin a iniciar-se en algun Orga ® . Cniversitad “\aLalKﬂ‘-?
d'aquests dos reptes. . u % e Lieida X

. . . - imec
La internacionalitzacio i el puE

financament per a la innovacio,
estrategies perque les pimes
puguin sortir de la crisi

D'altra banda, la manca de financament a causa de les

Cal més relaci() entre empresa restriccions crediticies dels bancs i la morositat son els

dos principals problemes que han de superar les pimes

i universitat perqué la recerca i els autdnoms. Per aixd Francesc Roig ha defensat

ila investigaci() es concretin en que “els empresaris hem d'impregnar—hos d’'una nova

. .. cultura de finangament que no ens faci dependre

innovacio tant de bancs i caixes. Hem de contemplar també els
crédits de les entitats financeres publiques, els crédits

Francesc Roig, president de PIMEC Lleida, ha assenyalat  participatius, el capital risc, les fusions totals o parcials

que la viabilitat de les empreses passa per implementar  de capitals o projectes, el Mercat Alternatiu Borsari, les

estrategies d'innovacié i internacionalitzacié. “Des de aportacions dels socis, etc.”

I'administracié cal estimular la innovacié i les empreses

hem de tenir-la molt en compte. En aquest sentit, ens Els assistents a la jornada han pogut aprofundir en la
falta més relacio entre empresa i universitat perqué internacionalitzacid com a pega clau en I'estrategia de
la recerca i la investigacid es concretin en innovacid' les pimes de la ma de Ramon Térmens, de Taurus;

Pel president de PIMEC Lleida, cal millorar molts Andreu Rota, de Frulesa; Xavier Baiget, de Transcoma,
aspectes del marc normatiu en aguest ambit per tal i Teresa Valles, del Pastoret de la Segarra. També han
que sigui molt més adaptat a les pimes. Francesc Roig participat al Forum Marta Conde, del CDTI (Centro
també ha assegurat que una estratégia fonamentada para el Desarrollo Tecnoldgico Industrial), del Ministeri
en la internacionalitzacié “és fonamental per mantenir ~ de Ciencia i Innovacid, i Luisa F Cabeza, del Grup

la rendibilitat de les nostres empreses en el context GREA. Per part de la patronal hi han assistit Joaquim
actual, en qué el consum nacional és molt inferior ara Ferrer, director del departament Internacional de

que fa 3 anys”. Segons I'lCEX, les exportacions han PIMEC, i Fran de la Torre, director del departament
crescut un 16,89% interanual en el periode gener-juny  de Consultoria Estratégica i Finangament de PIMEC.
del 201 I. No obstant aixd, les pimes tenen dificultats La jornada ha finalitzat amb un dinar de networking
per internacionalitzar-se o exportar, basicament per poder cercar sinergies, sobretot amb vista

perque sovint no tenen prou estructura ni recursos a treballar conjuntament en temes d'innovacié |

per disposar d'un departament Internacional propi. internacionalitzacio.



PIMEC Comerg organitza el Ir
Congrés de Comerg i Nouvinguts

La realitat comercial de les ciutats i els pobles de Catalunya
esta canviant. Larribada de persones nouvingudes ha fet
que, d'uns anys enga, la fesomia dels diferents municipis es
vegi alterada per I'aparicié de nous conceptes i tipologies de
comergos que modifiquen i amplien 'oferta comercial.
Davant d'aquest nou panorama, PIMEC Comerg ha
organitzat el | Congrés de Comerg i Nouvinguts
“Nosaltres també fem ciutat”. Lobjectiu ha estat abordar
el fenomen del comerg d'origen immigrant des de diverses
perspectives per tal de reforcar aquells aspectes que
uneixen els empresaris autoctons i nouvinguts i establir
canals de dialeg estables.

Aixf, al llarg de dos dies, representants d'institucions, partits
politics, gremis, associacions de nouvinguts i societat civil

en general han analitzat en profunditat la nova situacié del
comerg a Catalunya i a I'Estat espanyol, fent balang de les
diferents politiques d'integracié que shan implementat

fins ara i assenyalant alguns reptes de futur: En aquest
sentit, sha conclds que cal un major esforg col-lectiu per
tal de desenvolupar una actitud favorable al coneixement
de l'altra part i aixf evitar el recel, la por; els rumors i els
estereotips.

PIMEC Comerg sempre ha apostat decididament

per entendre els col-lectius nouvinguts amb realitats
diferents, tot intentant que comprenguin els costums i les
normatives de Catalunya. Lany 2007 la Unié d'Associacions
per la beneficéncia de la Xina a Catalunya s'adheria a
PIMEC Comerg, i es convertia en la primera associacié
d’empresaris nouvinguts que sintegrava a una plataforma
empresarial a I'Estat espanyol. Aquest cas ha estat un exit

i pretén ser un referent de cara a properes adhesions
d'associacions de comerciants d'origen nouvingut.

Alejandro Gofii, president de PIMEC Comerg, durant el Congrés
amb diversos ponents.

Més d'un centenar de persones han
estat presents en aquest Congrés

que ha comptat amb la participacid

del director general de Comerg de

la Generalitat, Josep Ma Recasens;

el regidor de Comerg, Consum i
Mercats de I'Ajuntament de Barcelona,
Raimond Blasi, i el president de PIMEC
Comersg, Alejandro Gofii, entre altres
personalitats.

e
pl eC DEPARTAMENT CONSULTORIA ESTRATEGICA | FINANCAMENT

Teniu
necessitats
financeres

PIMEC ha signat un acord amb AVANCSA (Generalitat de Catalunya)
per donar suport a les nostres pimes en necessitats de financament.

ARA
GRATUIT

Xarxa d’Assessors Financers de PIMEC
La Xarxa d’Assessors Professionals de llarga experiéncia en el moén
financer esta a la vostra disposicio.

Us oferim 2 serveis: GRATUITS PER ALS SOCIS DE PIMEC

2. Acompanyament
Bancari

Suport en la negociacié
bancaria de I'empresa

No us quedeu al marge!

Contacteu amb Maria Josep Contreras al 902 496 450 o envieu un correu a mcontreras@pimec.org i realitzarem aquest servei de valor per a la vostra empresa.
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Programa de sensibilitzacio de la
dependéncia de substancies i altres
addiccions en ’ambit laboral

Fundacio PIMEC Accié Social duu a terme aquest
programa, amb la col-laboracié de Projecte Home
Catalunya i el suport i la implicacié d'UNNIM Obra
Social a les comarques del Valles Occidental i Oriental, i
de 'Obra Social Caixa Penedeés a I'Alt i el Baix Penedes.
L'objectiu és desenvolupar accions per tractar i prevenir

de les comarques del Valles Oriental, Valles Occidental,
Alt Penedes i Baix Penedes rebin informacié de forma
directa sobre aquest tema. Durant el 201 |, s’han dut

a terme diverses actuacions amb les pimes de forma
totalment gratuita com les seglients, sempre garantint
una total discrecid i confidencialitat.

* Visites personalitzades per fer un diagnostic de la
situacié de cada empresa, per tal de definir un pla
d'intervencio.

* Sessions formatives per a grups que informen dels
riscos associats al consum d'alcohol i d'altres drogues,
amb la finalitat de promoure habits saludables.

* Creacié d'una Guia informativa a I'abast de qualsevol
empresari/aria, persona autbnoma o treballador/a
(disponible al web www.fundaciopimec.org)

* Linia telefonica oberta de consulta i assessorament.
* Orientacid i tractament per a tota persona
empresaria, autbnoma o treballadora. Horari compatible
amb el treball.

les addiccions en I'ambit laboral.

L'Organitzacié Internacional del Treball reconeix des
de fa temps la gravetat de les addiccions en 'ambit
laboral, pero per altra banda estableix que el lloc i el
temps de treball esdevenen un espai idoni per a la
prevencié de conductes de risc. Poder tractar temes
de salut en aquest entorn és important i a més té un
efecte multiplicador, ja que la persona empresaria

i/o treballadora podra projectar un estil de vida més
saludable en la seva familia i en els seus altres grups de
pertinenga.

Per aixo la Fundacié PIMEC s'ha implicat en aquest
programa, i ha aconseguit que més de 600 empreses

La solucié que integra |.
veu, dades i video.

Estalvi en costos:
* Unificacit del cablejat de veu i dades
* Trucades més economiques
* Trucades gratuites entre delegacions
o treballadors remots Bouierts
* Etc. aglbimetiair

Millores funcionals:
» Unificacit i centralitzacio de la telefonia de I'empresa
* Configuracié modificable amb programacia

-.Em‘
Moderna i en continua evolucio...

Ny i distepep il

C/ Roser, 13 | 43201 - Reus Tarr*agnna
Tell. 977 12 7012 | Fax. 977 34 08 00

WWW. .':'1m|nf|:u'ﬂ1‘l



matge corporativa
Memories

ografics sectorials

Reyistes o [
elitzacio i captacio

arqueting directe...

T’oferirﬁ
solucions integrals
en COMUNICACIO

a totes les fases del
procés d’elaboracié

* Elaboracié de continguts
*Disseny i maquetacio

¥ |mpressio en diferents formats
*Distribucié a mida

Li farem un
producte a la seva mida medigrup‘

932800008 info@medigrup.com
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Firmaprofesional

celebra el seu 10e aniversari

L'operador global de certificacid, Firmaprofesional,

al qual la patronal es va integrar a I'any 2008, ha
celebrat el seu 10e aniversari després de consolidar-
se com a lider del seu sector a Espanya. Malgrat la
crisi economica, I'empresa ha anat creixent en el
camp de les Tecnologies de la Informacid i de les
Comunicacions.

En aquesta decada, I'operador s'ha situat entre les
200 primeres empreses a nivell mundial pel que fa a
seguretat a I'entorn d'Internet, atenent més de 6.000
clients i emetent més de 80.000 certificats. També ha
optat per la internacionalitzacid, tal com va exposar
Jaume Aubia, president del Consell d’Administracié de
Firmaprofesional, durant I'acte de celebracio a 'Hotel
Mandarin de Barcelona.

“Catalunya ha d'apostar per aquestes empreses, ja
que sén les que tenen més oportunitats no només de
subsistir; sind de créixer, crear ocupacié i expandir-se

internacionalment”, va afegir Josep Gonzalez, president
de PIMEC, que també era present a l'acte.

Per al 2012, 'operador ha iniciat nous projectes en
I'ambit sanitari, assegurador o bancari per tal d'obrir-se
a mercats de paisos de Sud-américa i del nord d’Africa,
on ja han dut a terme un projecte a Algéria.

L'operador s’ha situat entre
les 200 primeres empreses
a nivell mundial pel que fa a
seguretat a ’entorn d’Internet

La integracié de PIMEC a Firmaprofesional ha convertit
a la patronal en la primera entitat en facilitar certificats
digitals reconeguts a pimes i autonoms.

IVS Iberica
Office Top
El servei
estableix

noves regles.

Amplia gamma, maxima senzillesa.

tavATin

ESPRESSO f POINY

que

Oblida't de les bosses solubles i sortidors dificils de fer servir: ara amb IVS Iberica
també pots gaudir comodament a la teva oficina de I'exprés tallat, caputxino, moca i
xocolata, amb un unic gest!

Maquina Top, Seleccions Top.
La seleccio de capsules i bequdes solubles que IVS Iberica t'ofereix amb Italy Cup és
encara mes rica i de qualitat: com al bar, pero a la teva oficina!

Trucaal 933 773 017 a una prova gratuita i rep la maquina
de cafe amb el nostre kit degustacio!

DAV S.A. Barcellona
/ Cobalto 34/36, 08940 Cornella de Llobregat
info@ivsiberica.com - www.ivsiberica.com

tvsibericacom

LIDER DE LA RESTAURACION AUTOMATICA
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Nous terminis de

pagament

A partir del dia | de gener de 2012 s’han d'aplicar els
nous terminis de pagament legals que va establir la Llei
15/2010, de 5 de juliol, de modificacié de la Llei 3/2004,
de 29 de desembre, per la qual es disposen mesures de
lluita contra la morositat en les operacions comercials.
La mateixa Llei 15/2010 ja establia un calendari i

una escala de fixacio dels terminis de pagament en

les transaccions comercials entre empreses, | entre
empreses | administracié, sense possibilitat d'ampliacid
dels esmentats terminis.

El termini de pagament entre empreses sera de 75 dies
entre I'l de gener de 2012 iel 31 de gener de 2012; i
de 60 dies a partir de I'l de gener de 2013. El termini
de pagament de les administracions publiques sera de
40 dies entre I'l de gener de 2012 i el 31 de desembre
de 2012; i de 30 dies a partir de I'l de gener de 2013.
Excepcionalment, les empreses constructores d'obra
civil gue mantinguessin vigents contractes d'obra

amb les diferents Administracions Publiques a la data
d’entrada en vigor de la Llei 15/2010, o sigui, el 7 de
juliol de 2010, tenen un termini de pagament de 90 dies
des de I'l de gener de 2012 fins al 31 de desembre de
2012; i de 60 dies des de I'l de gener de 2013 finsal 31
de desembre de 2013. No hi pot haver pactes entre les
parts per sobre d'aquests terminis i dates.

Per uitim, cal recordar que el termini de pagament

dels productes frescos i peribles (els que conserven les
seves qualitats aptes per a la comercialitzacié i consum
durant un termini inferior a trenta dies o necessiten

er al 2012

condicions de temperatura regulada de comercialitzacié
i transport) és de 30 dies des de la data d'entrega de la
mercaderia.

PIMEC, com a membre de la Plataforma Multisectorial
contra la Morositat (PMcM), ha redactat uns models de
carta perque les pimes les puguin enviar als seus clients
informant-los d'aquests nous terminis.

Per a qui no compleixi la llei, la PMCM proposa
mesures com ara un régim sancionador que concreti els
mecanismes d'aplicacié de la Llei 15/2010. Per aixo, ha
elaborat una proposicié per la qual s'estableixen multes
d'entre 300.001 a 900.000 euros per a infraccions mott
greus, de 30.001 a 300.000 euros per a les greus, i de
6.000 a 30.000 euros per a les lleus.

Dins de la bateria de mesures proposades per la
PMCM, també s’ha plantejat la necessitat d'engegar
I'Observatori de la Morositat, la introduccié del criteri
de caixa en el pagament de I''VA enfront del d'import,
I'admissié de la compensacié de credits fiscals sense
necessitat de reconeixement formal (com I'IVA contra
retencions), Iimpuls de figures i mecanismes no
coercitius com els mediadors francesos, la modificacié
dels terminis de pagament de les liquidacions tributaries
i de la Seguretat Social en concordanga amb els terminis
de cobrament habituals del mercat, i 'agilitzacid dels
procediments judicials per a la resolucié de conflictes,
entre altres mesures.

Gaudiu del

10%

de descompte
sobre les

Us oferim exclusivament als socis de PIMEC un descompte

del deu per cent (10%*) sobre totes les tarifes de Vueling a
través del seu web corporatiu www.vueling.com/empresas
o mitjancant la compra en agéncies de viatges adherides al

programa de descomptes de Vueling.

tarifes online Que tingueu un bon Vueling!

de cada vol

Apunteu-vos al
PIMEC Vueling a
vueling.com/empresas

* EI 10% de descompte no s'aplica sobre el total de la reserva, sind sobre la tarifa base i la taxa de combustible. Queden exclosos del descompte .
les taxes i els serveis addicionals. El descompte no sera aplicable per als bitllets en qué la data de viatge (independentment de la data de reserva
o de compra) estigui compresa entre els dies 15 de juliol i 15 de setembre, ambdés inclosos.

[ ]
Per a més informacié podeu consultar www.vueling.pimec.org pl mec UUE' Iﬂg

icro, petita i mitjana empresa de catalunya



Sense Espanya. Balan¢ economic

de la independéncia

L'estudi i el libre Sense Espanya. Balang economic de
la independencia, analitza quin seria l'impacte sobre
I'economia catalana d'un boicot comercial per part del
mercat espanyol com a conseqtiencia d'un hipotetic
procés que dugués a la independéncia de Catalunya.
Els autors presenten les dades dels intercanvis
comercials i fiscals entre Catalunya i I'Estat espanyol,
fan un repas de la teoria del boicot i en descriuen
casos concrets, i analitzen quines serien les
conseqliencies economiques que se'n derivarien a
partir de I'analisi input-output i les seves dades per a

Catalunya referides al 2005 (Cuadras
Moraté i Guinjoan, 201 1)". En la part
final del llibre efectuen un balang de la
hipotetica independéncia, considerant
simultaniament el cost que comportaria
un boicot i el benefici que representaria
I'eliminacié del deficit fiscal. La conclusié
a que s'arriba és que el balang és positiu, de manera
que si hom pren la referencia de la viabilitat economica
d'un futur estat aplicada a Catalunya, és dificil
pronunciar-s'hi en contra.

! The Economic Effects of a Spanish Trade Boycott Against Catalan Products. Working paper, UPF.

i gestionar-la

Fs I'Gttim llibre d'Enric Barba, director
general de la divisié B2B de Cirsa,
doctor enginyer de telecomunicacid i
professor d'ESADE i FPC.

Com afirma Carles Torrecilla,
professor d'ESADE i autor del proleg:
“L’Enric explica en aquest llibre el
que ve per davant. Ho fa amb un estil que és reflex de
la seva naturalesa executiva, sense embuts, que va al

gra, concfs, a punt perqué es pugui aplicar. Es, doncs, just
el que necessitem ara, reinventar-nos sobre bases més
solides.”

Innovacio 6.0: La fi de Pestrategia

Mai com ara el ritme de canvi de I'entorn havia estat
tan accelerat. Que canvia més rapidament, la nostra
organitzacié o I'entorn on aquesta competeix?! Perque,
si canvia més rapidament l'entorn, llavors tenim un
problema de desadaptacid... Haurem de canviar

de forma planificada, mutar de manera intel-ligent

per valorar el canvi. En definitiva, haurem d'innovar
sistematicament. La innovacio sistematica es converteix
en I'Unica estrategia valida.

Pero el fenomen de la innovacié ha experimentat
un procés expansiu en els Ultims anys: de pertanyer

INNOVACIO: 100 consells per inspirar

El seu llibre esta dedicat als empresaris i directius de les
PIMES, que veuen en la innovacio I'eina per sobreviure a
la crisi i consolidar la seva empresa.

Barba coneix les més destacades metodologies
d'innovacié, que ha apres en escoles de negocis de
Suiissa, els EUA i el Japd, i que després, al llarg de la seva
trajectoria professional a Philips, Roca, Sony, Terra i Cirsa
ha posat en practica.

Aquest llibre és fruit de la seva experiencia. Pretén
compartir els seus coneixements amb el professional i
directiu de la PIME, perque tots, gestors, emprenedors
o implicats en la innovacid tinguin la possibilitat d'aplicar
les seves tecniques de forma immediata.

XAVIER FERRAS

INNOVACION 6.0

El fin de la estrategia

a I'esfera purament tecnologica,

ha passat a envair els ambits de
mercat, organitzacié, cadena de
valor, economia internacional i,
finalment, la cultura de les nacions.
Sorprenentment, en entorns
hiperglobalitzats emergeixen
ecosistemes locals rics en innovacio.
La innovacié esdevé un fenomen
cultural complex. | les nacions seran
culturalment innovadores i emprenedores o quedaran
apartades de la historia.

!
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