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l’any 20�2

Comença un any dur. Molts experts pronostiquen 
que serà més dur que el 2011, i això, de bones a 
primeres, desanima a tothom. 
Ara bé, el 2012 pot ser també l’últim any dolent 
de debò. Pot ser un any de reptes i de canvis, 
en què, segons les mesures anunciades pel nou 
govern, les reformes profundes arribaran al país 
i reestructuraran un model econòmic obsolet i 
insostenible. Els canvis sempre costen, en un principi. 
A la majoria ens agrada l’estabilitat i la mar en calma. 
Però també som conscients, tots, que la vida, de tant 
en tant, dóna empentes i batzegades que canvien el 
rumb i et plantegen un paisatge diferent. Així doncs, 
confiem que d’una vegada per totes es facin efectives 
mesures en el marc laboral, fiscal i econòmic que 
permetin al teixit empresarial iniciar un camí més 
planer.
Cal també animar tots els emprenedors i empresaris 
perquè continuïn amb la seva tasca. És imprescindible 
optimitzar totes les àrees de l’empresa, i dedicar 
temps a treballar el finançament, així com les 
possibles noves línies per activar les comandes, que 
sobretot passen per la internacionalització. 
El millor exemple, i el que ens pot portar esperança 
entre el teixit de pimes i autònoms, són els casos 
d’èxit. Per aquest motiu la revista sempre explica 
projectes empresarials que han millorat, que s’han 
transformat, que han trobat el seu camí per ser 
viables. Aquest mateix esforç us el proposo a tots els 
empresaris i empresàries, sempre amb el suport, els 
recursos i l’experiència de PIMEC.
Comencem un any dur, però no hi ha dubte que cal 
iniciar-lo amb optimisme, projectes i visió de futur. 
Bon any nou, ple de reptes i de canvis.

“ Confiem que es facin 
efectives mesures 
en el marc laboral, 
fiscal i econòmic que 
permetin al teixit 
empresarial iniciar un 
camí més planer ”

“ És imprescindible 
optimitzar totes les 
àrees de l’empresa, 
i dedicar temps 
a treballar el 
finançament ”

“ Cal iniciar aquest 
any amb optimisme, 
projectes i visió de 
futur ”
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Munich, de la sabatilla 
d’esport a la de moda
La marca de calçat esportiu i de moda Munich, que 
es pot reconèixer per la X que hi ha en tots els seus 
models, té una notorietat molt important en l’actualitat. 
Però l’activitat d’aquesta empresa va començar ja fa 
anys, al 1939, quan Lluís Berneda va fundar Berneda i 
es va dedicar a fabricar calçat per a jugadors de rugbi, 
futbol sala, handbol i boxa, entre altres esports. Al 
1953, la segona generació s’introdueix en el món de 
l’atletisme com a pioners en la producció de sabates 
esportives a Espanya. I la tercera generació, David i 
Xavier Berneda, proposen al 1999 diversificar-se cap 
al calçat 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 màrqueting de 
Munich. Varen dubtar entre tres sectors i finalment van 

optar per endinsar-se en el món de la moda. 
“Volíem arribar a un altre públic. Ens adonàvem que 
molts dels nostres models, com la sabatilla de futbol 
sala, es podia portar perfectament pel carrer. D’aquesta 

“ És molt difícil trobar en un 
mateix lloc algú que porti 
les mateixes Munich que tu, i 
això aporta un valor afegit al 
nostre calçat, que ens fa més 
especials i únics ”

reportatges�
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manera vàrem 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 món 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 món de l’esport, però 
el món de la moda té més visibilitat”. Així és com han 
aconseguit que Munich hagi esdevingut una marca de 
referència dins el sector de calçat de moda. “La tradició 
de Munich en el món de l’esport –puntualitza– va 
ser clau per crear un nou producte en un sector tan 
desconegut per a l’empresa com el de la moda. Els 
nostres primers models sempre han tingut una clara 
inspiració en sabatilles especialitzades d’algun o altre 
esport”.

La marca de la X
El nom de Munich i el símbol característic 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 
referència al país germànic, i tria el nom de la ciutat de 
Munich per la seva sonoritat. El símbol, en canvi, prové 
d’una solució estètica. “Abans les sabatilles es fabricaven 
de manera que la unió de la sabatilla quedava visible al 
lateral. No quedava bé estèticament i el que es feia era 
posar-hi a sobre una tira de pell per cobrir la costura. 
Vàrem decidir posar dues tires de pell creuades i així 
és com la X es va convertir en el símbol de la nostra 
marca”. Una X que és el resum d’una marca, l’actiu que 
representa el 90% del valor de Munich. “Depèn del 
que incloguem en el concepte de marca”, puntualitza 
Xavier Berneda. “Per a nosaltres la marca també inclou 
la forma i el sentiment de pertinença, i que tots els que 
formem l’equip creiem en el nostre producte i en el 
que fem”.
En els darrers anys Munich ha innovat en molts 
aspectes, però segons Xavier Berneda “el canvi principal 
ha estat la diversificació del nostre 
producte i la creació 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 amplíssima varietat 
de dissenys i de models”, afirma 
Berneda, “i intentem que la gent trobi la 

seva combinació perfecta, que és gairebé personificada. 
És molt difícil trobar en un mateix lloc algú que porti les 
mateixes Munich que tu, i això aporta un valor afegit al 
nostre calçat, que ens fa més especials i únics”. Xavier 
Berneda comenta que l’empresa compta amb un 
important avantatge a l’hora de dissenyar el producte, 
un departament de disseny i de fabricació propi. 
“Podem fer-lo realitat en un no res per comprovar la 
seva aparença, comoditat i resistència 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 pròpia fàbrica a Vilanova 
d’Espoia”.

Aquesta evolució en el disseny respon a la necessitat 
de satisfer el consumidor. I com se sap què demana 
el consumidor? En això, l’evolució de l’estratègia en 
màrqueting de l’empresa ha estat puntal. “La manera 
de vendre’ns sempre ha estat important per a Munich, 
com ja ho era per a Berneda. Quan l’avi anava a les 
primeres fires d’esport, ja creava un espai d’exposició 
que no tenia res a veure amb el que la gent estava 
acostumada a veure. Ja llavors Berneda tenia una 
visió molt moderna del concepte de marca, 
i creava una manera de captar l’atenció 
dels clients, tant en el packaging com 
en els showrooms i les publicitats 
que sortien a la premsa. Es 
feien eslògans originals, 
imatges innovadores 
i estructures 

“ La tradició de Munich en el 
món de l’esport va ser clau 
per crear un nou producte 
en un sector tan desconegut 
per a l’empresa com el de la 
moda ”
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identificatives per captar l’atenció del client potencial.
Un esperit innovador i diferencial que no ha canviat la 
seva forma de fer màrqueting, sinó que senzillament 
s’ha ampliat a altres formes o a altres suports, però 
sempre mantenint l’originalitat de les creativitats i 
els espais. Per això en Xavier Berneda afirma que “el 
màrqueting sempre ha estat present en l’empresa 
encara que, a causa de les noves tecnologies, s’ha anat 
adaptant als temps. Això fa que el nostre client ens 
senti propers, sense perdre l’esperit de familiaritat amb 
què varem començar”. 
Ara, hi ha moltes possibilitats per establir contacte 
amb el client i saber què 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 comunicació directa amb 
ells, i això és fantàstic. Ens agrada escoltar-los i saber 
què 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 
què li ha agradat o què no li ha agradat en el mateix 
moment. Això ens ajuda a millorar el nostre producte 
i a saber quines són les necessitats reals del nostre 
consumidor. I a estar en contacte directe amb ell, i a 
informar-lo de tot el que fem; això ens permet fidelitzar 
el nostre fan/client”.
Tot i que la relació amb els clients a través de les 
xarxes socials a vegades s’ha vist com a perjudicial 
per a la reputació de l’empresa, ja que és un mitjà no 
controlable, Munich opina que té més punts a favor 

que en contra. “Pots rebre una resposta i una opinió 
immediata del teu consumidor tant per bé com per 
malament. Però una opinió, encara que no ens agradi, 
sempre ens ajuda a millorar i a fer un bon producte, ja 
que al cap i a la fi és l’opinió del nostre consumidor i 
comprador final”. 
L’ús i la vinculació de Munich amb les plataformes 2.0 
i xarxes socials han aconseguit fidelitzar molt el seu 
client. “Precisament aquest ús de l’online ens ha permès 
arribar a punts del món on d’una altra manera ens 
hauria estat molt més difícil”. 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 distribució com 
les plataformes online www.munichshop.net i www.
munichmyway.com. 
Munichmyway ha estat també una iniciativa de 
cocreació amb els fans de la marca, ja que podien 
customitzar les seves pròpies vambes i fer-les úniques. 
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 distribució, 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 pròpies 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, són presents a més de 40 països d’arreu 
del món, 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, l’organització d’àmbit 
nacional formada per proveïdors dels subsectors de la 
indústria de l’esport, que és sòcia de PIMEC. Assenyala 
que l’associacionisme empresarial li permet “compartir 
experiències, problemes, necessitats, avantatges i 
desavantatges, i aprendre i beneficiar-se d’uns i altres. 
A partir d’aquí, si és el cas, es té més força per anar a 
reclamar allà on calgui”, conclou.

“ sempre hem intentat estar 
molt a prop dels nostres 
clients, i les xarxes socials i 
les plataformes online ens 
proporcionen una via de 
comunicació directa amb ells”
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“Les persones són la clau, 
però en nous projectes 
encara més” 

Construcciones y Distribuciones Eléctricas SA, Cydesa, 
fundada al 1976, desenvolupa la seva activitat en la 
fabricació i la distribució de condensadors i equips per 
corregir el factor de potència, tan en baixa com en 
mitja tensió, i equips per filtratge d’harmònics. En els 
últims anys, l’empresa ha incorporat altres productes 
com els filtres actius. Ja des del primer moment la 
intenció era abastir l’incipient mercat espanyol de 
l’energia reactiva amb condensadors i bateries de 
condensadors de fabricació pròpia. 
L’energia reactiva és la demanda extra d’energia 
que alguns equips de caràcter inductiu com motors, 
transformadors, lluminàries necessiten per funcionar. 
Aquesta energia pot descompensar la instal·lació 
elèctrica, i els condensadors, ho corregeixen. La major 
part de les càrregues industrials consumeixen aquest 
tipus d’energia, conjuntament amb l’energia activa. 
Per això, els principals clients de Cydesa són “grans 
empreses instal·ladores, enginyeries, magatzems de 

material elèctric i companyies elèctriques”, assenyala 
Jacint López, director comercial de Cydesa. De fet, 
“Cydesa és la degana a Espanya en la compensació 
d’energia reactiva”, puntualitza, ja que des dels inicis de 
l’empresa han desenvolupat productes en aquesta línia. 
“El nostre leit motiv és ‘experts en energia reactiva 
i harmònics’, fet que expressa una clara voluntat 
cap a l’especialització”. “Som una pime rodejada de 
multinacionals, així que o érem els millors en el nostre 
àmbit, o no teníem futur”. 
L’empresa té les instal·lacions a Sant Vicenç dels 
Horts, compta amb 20 treballadors i genera 5,5M€ de 
facturació a l’any. Cobreix tot el mercat espanyol amb 
delegats en les principals ciutats i segueix estenent la 
seva xarxa comercial a altres països. Des de fa més de 
quinze anys, té distribuïdors a Portugal.
La normativa de l’àmbit d’actuació de Cydesa és estàndard 
per tot Europa, el que significa un avantatge en l’expansió 
territorial de l’empresa, i les companyies elèctriques de 

Cydesa inicia la internacionalització a França de la mà de pIMeC
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cada país informen sense cap problema de la normativa 
elèctrica específica. “El fet que un país demani més un 
producte que un altre depèn de la penalització sobre si els 
equips són de major o menor potència”. 
Els entrebancs en el procés d’internacionalització han 
vingut per altres motius. Per exemple, a Tunísia no es 
va aconseguir el resultat esperat. “L’experiència ens 
diu que en mercats madurs és més complicat introduir 
un producte que també ho és”, valora Jacint López. I 
amb França hi va haver contacte fa uns 4 anys, però la 
barrera de la llengua va fer que s’acabessin abandonant 
les expectatives d’exportació. 

Export manager  
a un preu assequible
A partir d’una visita comercial de PIMEC a Cydesa, 
l’empresa va conèixer l’opció de tenir un “export 
manager” a un preu assequible. És un expert en comerç 
internacional, a mitja jornada, que permet a les pimes 
iniciar projectes d’exportació. “Ofereix la possibilitat de 
tenir un col·laborador sènior amb experiència, amb unes 
condicions que ho fan viable quan per volum de negoci 
no seria possible en aquests moments”, explica Jacint 

“ Determini objectius clars, 
estableixi prioritats ben 
definides i assigni recursos 
propis per invertir sense 
pensar en el seu retorn a curt 
termini”

López. La nova estratègia d’internacionalització a França, 
amb Jordi Mallorquí com a export manager de Cydesa, ha 
permès augmentar la xifra de negoci de l’empresa. Quina 
ha estat la diferència entre el primer i el segon intent? 
“Les persones sempre són la clau, però en nous projectes 
encara més”, assenyala Jacint López. 
Des del mes d’abril del 2011, Cydesa ha treballat per 
reprendre els contactes per introduir-se al mercat 
francès. Actualment té de mitjana un encàrrec per 
setmana, tot i que de moment les comandes són de 
quantitats petites. Els principals clients es troben al nord 
de França, però també fan tractes amb altres regions. Dos 
factors han ajudat a establir l’estratègia per França: una 
base de dades del país que ja existia des del primer intent 
d’exportació i un producte que és de qualitat. 
Els contactes personals de l’export manager a França i 
una gestió ràpida i acurada dels pressupostos han permès 
marcar un bon rumb en el procés d’internacionalització 
a França. Jacint López 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 França pel 2012.
Com a lliçó extreta en el procés d’internacionalització, 
Jacint López afirma que “la constància i l’adaptabilitat 
són fonamentals”. A l’empresa que vulgui iniciar-se 
en aquest àmbit, 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 món de l’empresa, s’aprèn fent, 
per una combinació de prova i error i per una voluntat 
per exportar compartida per totes les àrees funcionals 
de l’empresa.
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Entrevista amb el professor Yoji Akao

“La qualitat és el resultat 
de tots els processos de 
producció i distribució”

El professor Yoji Akao ha estat una peça 
clau en el desenvolupament de la Qualitat 
en l’àmbit internacional. És fundador del 
Desplegament Funcional de la Qualitat 
(QFD) a la dècada dels seixanta, juntament 
amb el difunt professor Shigeru Mizuno. 
El QFD ajuda a desenvolupar productes 
i serveis d’una manera altament eficaç 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 màxima.

Què el va dur a desenvolupar aquesta metodologia? 
El QFD es va crear al Japó a la segona meitat de la dècada 
de 1960. Va ser llavors quan la indústria japonesa va deixar 
d’imitar els productes dels altres i va començar a fer els 
seus propis desenvolupaments de productes. Es va centrar 
principalment en la producció, i per assegurar la qualitat del 
producte va utilitzar el control estadístic de la qualitat (SQC 
en les sigles en anglès). Quan es va introduir el concepte 
de Control Total de la Qualitat (encara no es parlava de 
gestió de la qualitat), la indústria japonesa va començar a 
considerar el disseny com a via per assolir la qualitat del 
producte final, però el mètode per valorar-ho encara no 
existia. 
La meva investigació 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 
producció s’iniciés, per assegurar la qualitat del producte. 

Però el mètode per preparar la taula o el gràfic del procés 
de control de qualitat abans de la producció encara no 
s’havia identificat, i jo volia trobar la manera de fer-ho per 
ajudar a la competitivitat de les nostres empreses. Això és 
el que ens va dur a desenvolupar el QFD. 

I com es va desenvolupar? 
En 1966, la fàbrica de pneumàtics Bridgestone va proposar 
una taula per elaborar un llistat dels elements en el procés 
que permetien verificar la configuració de la producció. 
Això 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 producció.
No obstant això, no va ser fins que vaig fer un projecte de 
consultoria a Fuji Automòbils (ara Komatsu Utility) que vaig 
trobar el camí per utilitzar aquesta taula per determinar 
la qualitat del disseny. Els enginyers de Fuji Automòbils van 

entrevistes8
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suggerir afegir a la taula una connexió entre el disseny de la 
qualitat requerida pel mercat (clients) i els punts de control 
del procés per a la producció. El punt de vista del “disseny 
de la qualitat” a partir del suggeriment dels enginyers em va 
inspirar per començar a desenvolupar el Desplegament de 
la Qualitat (QD), que és un dels components clau del QFD.
Però 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 “Què és la qualitat del disseny 
d’un vaixell?” ens va proporcionar el mètode. Mentre que 
moltes empreses havien començat a compartir les seves 
experiències sobre l’ús 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.

Vostè va proporcionar un nou enfocament per assolir 
la qualitat del producte. Quins són els punts principals 
d’aquest enfocament? 
Al 1969 vaig ampliar el contingut i l’abast que el concepte 
de qualitat tenia fins aleshores. Tres punts principals de la 
meva nova idea de la qualitat diferien de l’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 l’estadística per obtenir els requisits 
objectius de la població o grup de clients al qual va dirigit el 
producte o servei. 
• És responsabilitat d’un productor fer el màxim esforç per 
complir els requisits que demanden els seus clients. 
Sobre la base d’aquests tres punts, vaig definir la qualitat 
dels productes com “el resultat de tots els processos de 
producció i distribució dels productes”. En aquest sentit, 
és necessari planificar els processos i establir objectius 
de qualitat, perquè una bona planificació condueix a un 
bon resultat. I, a la inversa, un bon resultat requereix una 
bona planificació. Aquest és el tema central de gestió de la 
qualitat. 

Com pot el QFD ajudar les empreses a assolir una qualitat 
òptima en els seus productes i en la seva gestió?
El QFD es compon de dos elements. El primer element, 
denominat “desplegament de la qualitat” (QD), es refereix 
a les activitats necessàries per convertir la qualitat exigida 
pels clients en les especificacions del producte. El segon 
element, que es pot anomenar “desplegament de la 
funció de treball”, comprèn les activitats necessàries per 
assegurar la qualitat exigida. Podríem entendre que el QD 
és la construcció d’un “xarxa de qualitat per al producte 
o servei”, mentre que el “desplegament de la funció de 

treball” és la construcció d’una “xarxa de qualitat del 
treball” que conforma la qualitat global. El sentit ampli del 
QFD és la interrelació d’aquestes dues xarxes per assolir la 
qualitat total.
En resum, el QFD ajuda les empreses a assolir la qualitat 
a través de dos aspectes. El primer és la planificació i el 
disseny de la qualitat dels productes i serveis; el segon 
aspecte és la integració dels llocs de treball, incloent-hi les 
funcions i els processos. 

Quins altres beneficis poden obtenir les empreses amb la 
utilització del QFD?
En primer lloc, millora i facilita la comunicació, que no és 
simplement per reforçar les relacions, sinó la comunicació 
“estructurada” que proporciona una guia per a la discussió 
en equip. En aquest sentit, la Taula de la Qualitat del QFD 
no només proporciona un document, sinó que també 
serveix com una ajuda visual per facilitar la discussió en 
equip. La comunicació entre els membres de l’equip és 
fonamental per a la creació de coneixement i per al foment 
de la innovació 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.

Quina considera que és la principal contribució del QFD 
al disseny de productes i serveis per a les petites i mitjanes 
empreses?
Pel que fa a les característiques de gran flexibilitat, 
però recursos limitats, de les pimes, consideraria que 
l’enfocament sistemàtic, la col•laboració en equip i la 
promoció de la innovació són algunes de les principals 
aportacions del QFD per a aquestes empreses.
A Internet i en publicacions especialitzades es poden trobar 
nombrosos casos d’aplicació del QFD al desenvolupament 
de nous productes i serveis en les pimes, tant 
manufactureres com de serveis. Molts d’ells tenen un gran 
interès i un valor referencial. 

Diuen que el QFD genera contextos de guanyar-guanyar 
per a les parts de la cadena de subministrament. Pot 
explicar-nos això?
He esmentat molts dels beneficis que les empreses 
podrien obtenir aplicant el QFD de manera sistemàtica, i 
que poden ajudar-les a créixer i 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, sinó també de 
preus més baixos, ja que el QFD prioritza les necessitats 
dels clients i ajuda a millorar els processos fins a una 
efectivitat màxima.
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Pedro Yúfera, degà del Col·legi d’Advocats de Barcelona

“Un advocat també ha 
d’assessorar l’empresari 
en la cerca de formes de 
resolució extrajudicials més 
àgils i efectives”
Pedro Yúfera (Barcelona, 1957) és degà del Col•legi d’Advocats de Barcelona des del 2009. 
Llicenciat en Dret i en Ciències Polítiques i Sociologia. Professor en excedència de Dret 
Civil a la Universitat Ramon Llull (ESADE). Fa més de 20 anys que exerceix la professió, 
actualment en el seu bufet Yúfera&Giménez Torres Abogados. 

Josep González, president de PIMEC, ha participat 
recentment en el cicle de conferències ICAB Empenta 
per explicar la situació actual de les pimes i els 
autònoms. D’aquella trobada, quines idees en va treure 
sobre com l’advocacia pot ajudar les petites i mitjanes 
empreses? 
L’ICAB ha iniciat enguany un cicle de conferències 
informatives que té com a finalitat acostar els mons 
de l’advocacia i de l’economia i l’empresa. Aquests 
dos sectors, aquestes dues realitats, viuen a vegades 
massa allunyades l’una de l’altra, i en una situació de 
crisi global com la que patim, és realment necessari 
que s’acostin i cerquin fórmules conjuntes per trobar 
sortides.
La conferència del Sr. González sobre la situació 
econòmica actual va ser molt interessant i il·lustrativa. 
A més de fer una anàlisi molt precisa de la situació, 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. 
Destacà, entre d’altres, la idea que l’advocat és 

molt més que el lletrat director d’un plet que pot 
interposar l’empresari o que aquest pot patir quan 
és demandat. El professional de l’advocacia ha 
d’assessorar l’empresari en l’àmbit extrajudicial, ha de 
cercar sempre les fórmules efectives que sovint són 
preventives, és a dir, evitar el plet i/o trobar formes de 
resolució extrajudicials que a vegades resulten molt 
més àgils i efectives. En resum, si és necessari endegar 
un plet es fa, però moltes de les nostres actuacions 
professionals poden prestar un servei molt útil si es 
dirigeixen a la prevenció del conflicte o, una vegada 
sorgit aquest, a resoldre’l per altres vies que no han 
de ser necessàriament les judicials. Podem aconsellar 
altres vies: arbitratges, mediacions, negociacions... I crec 
que el Sr. González té molt present aquesta idea i així 
la va manifestar als assistents.

Molts advocats són també autònoms o pimes. Quina 
realitat estan vivint? 
En l’actualitat la majoria dels nostres col·legiats 
(sobretot aquells que no estan integrats en àmplies 
i potents infraestructures) són autònoms, però 
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també, evidentment, petites pimes. És cert que 
l’advocacia té un component molt vocacional, 
però no és menys cert que avui en dia l’exercici 
professional s’ha de veure com la gestió d’una petita 
o mitjana empresa. I com altres empreses, la realitat 
que viuen és francament dura, com la de la resta 
de la societat. La crisi ens ha portat la disminució 
d’encàrrecs, la pèrdua de clients i impagaments 
de factures d’aquells que hem pogut conservar. 
Davant d’aquesta realitat, arribem a una clara 
conclusió: no podem restar immòbils o estàtics, cal 
reinventar-se professionalment. En aquest procés de 
reinvenció, és necessari cercar noves fórmules de 
negoci per als nostres despatxos, crear associacions 

i sinergies entre nosaltres per ampliar l’àmbit de les 
nostres actuacions i serveis, internacionalitzar-nos 
individualment i col·lectivament, i, per últim i no per 
això menys important, cal ampliar la nostra formació 
continuada, i no només en temes estrictament jurídics; 
hem d’ampliar els nostres coneixements del món 
empresarial (gestió, comptabilitat, màrqueting...). 
En una paraula, entre tots, cercar l’excel·lència de 
la professió. La societat i el món real han canviat i la 
nostra professió 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 àmbit de l’advocacia, des del 
Col·legi?
La situació 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 
matèries) compten, entre els seus clients, empreses 
que han declarat situacions concursals totals o parcials 
i empreses que han obert expedients de regulació 
en els seus diferents vessants; però, 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... Però és només un petit 
sector el que pot estar afrontant la situació de crisi 
més còmodament que la resta. 
No obstant això, pensem que els clients que acabo 
d’enumerar també estan en crisi, per tant, els seus 
encàrrecs i els honoraris professionals als quals han 
de fer front posteriorment també depenen de la seva 
situació econòmica poc sanejada. L’empresa que es 
declara en concurs té poca liquiditat; el treballador 
acomiadat depèn de la seva indemnització, etc. En fi, 
en resposta a la seva pregunta, cal fer constar que 
la situació no és gaire diferent de la de la resta de 
professionals del sector.

“Advocacia i economia i 
empresa viuen a vegades massa 
allunyades l’una de l’altra, i en 
una situació de crisi global és 
necessari que s’acostin i cerquin 
fórmules conjuntes per trobar 
sortides”
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La consellera de Justícia ha presentat un estudi que 
demostra que la lentitud dels tràmits judicials provoca 
importants costos econòmics per a les empreses. Hi 
ha 40.000M€ en litigi als jutjats catalans, pendents de 
si han de canviar de mans o no. Què en pensa? Quines 
propostes creu que es podrien dur a terme per 
resoldre aquesta situació?
En primer lloc hem d’aconseguir que els polítics 
arribin al convenciment que la justícia no és una 
qüestió menor. Si la justícia funciona, el país funciona: 
els processos de desnonaments, concursos, 

“ Hem d’aconseguir que els 
polítics arribin al convenciment 
que la justícia no és una qüestió 
menor. si la justícia funciona, 
el país funciona: els processos 
de desnonaments, concursos, 
acomiadaments, reclamacions, 
etc. ”

acomiadaments, reclamacions, etc., necessiten una 
justícia àgil i ràpida, que elimini incerteses i demores 
injustificades que poden crear sensació d’indefensió al 
ciutadà. Per això és urgent adoptar mesures. 
Feta aquesta reflexió prèvia, s’haurien d’adoptar 
algunes mesures urgents. Però per acordar-les, els 
polítics s’han de convèncer d’aquesta necessitat, i faig 
referència al famós pacte d’Estat de què tant es parla 
però que mai s’acaba d’abordar. Cal gestionar els jutjats 
com si es tractés d’una empresa de serveis, cercant 
contínuament el màxim grau d’excel·lència, i de forma 
unitària (actualment una part dels agents implicats 
depenen d’administracions diferents: els funcionaris de 
la Generalitat; els secretaris, del Ministeri de Justícia; els 
jutges, del Consell General del Poder Judicial...). Aquest 
panorama fa que ens trobem davant d’una organització 
ingovernable. Cal igualment descentralitzar 
l’administració de justícia per aconseguir una justícia 
més pròxima. I per últim, cal abordar definitivament 
la implantació de l’oficina judicial i de les noves 
tecnologies. Sóc conscient que no podem abordar-les 
totes alhora, però la realitat imposa que comencem a 
caminar en aquest sentit.
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El Corredor 
Mediterrani, vital per 
al futur de les pimes 

El 19 d’octubre del 2011 la Comissió Europea va 
incloure el Corredor Ferroviari Mediterrani a la llista 
de prioritats de la Xarxa Bàsica Intereuropea de 
Transports. Una bona notícia per als empresaris catalans 
i per a PIMEC, perquè facilitarà que s’iniciïn o potenciïn 
la seva experiència en el món de l’exportació. 
Si el projecte es du finalment a terme tal com s’ha 
plantejat, 1.300 quilòmetres de vies ferroviàries 
connectaran Algesires amb França, travessant Andalusia, 
Múrcia, València i Catalunya. D’aquesta manera, hi haurà 
una connexió entre grans ports espanyols com el de 
València, Tarragona i Barcelona. El Corredor Mediterrani 
suposarà també una millor comunicació amb la resta 
d’Europa. 
El traçat ferroviari continuarà per les poblacions de 
l’est de França, connectant amb Dinamarca, Suècia i 
Finlàndia. Un total de 4.400 quilòmetres que permetran 
una ràpida circulació de les mercaderies i una reducció 
de la pol·lució, segons FERRMED, l’associació sense 
ànim de lucre de caràcter multisectorial que ha impulsat 
aquest projecte. De fet, la institució va néixer l’any 
2004 per defensar la creació d’aquest eix ferroviari des 
d’Escandinàvia fins al Mediterrani, que vertebra tota 
l’Europa occidental i la relliga amb el Transsiberià a Sant 
Petersburg i amb el nord d’Àfrica.  
FERRMED mai ha treballat sola. Amb un gran esforç 
i constància, va anar recollint el suport d’institucions 
públiques, patronals, empreses, cambres de comerç 
i autoritats portuàries d’arreu d’Europa; un conjunt 
d’entitats que han cregut en un eix que permetrà 
un estalvi de temps valorat en 36.000M€ entre l’any 
2016 i 2045, i que tindrà un impacte en el PIB que pot 
representar un increment addicional de l’1% anual entre 
el 2016 i el 2025, segons un estudi de FERRMED.
PIMEC també li ha donat suport des del primer 
moment, perquè creu que aquest projecte pot 
impulsar la competitivitat de les pimes. Si es compleixen 
els estudis de FERRMED, el Corredor Mediterrani 
reportarà uns beneficis econòmics i socials que poden 
arribar a duplicar el seu cost.
Segons Ramon Tremosa, eurodiputat de Convergència 
i Unió, l’eix “permetrà a les nostres economies integrar-
se definitivament en el cicle econòmic europeu”. A més, 

un informe de 
les Cambres de 
Comerç va més 
enllà i afirma 
que “el corredor 
és necessari per garantir el 
desenvolupament econòmic i social de Catalunya”.

Fort increment de les 
exportacions
El nou eix impulsarà les pimes catalanes a iniciar-se en el 
món de l’exportació. Malgrat que les petites i mitjanes 
empreses tenen un pes important en l’economia de 
Catalunya, i representen el 99% de les empreses i 
el 72% de l’ocupació, només un 18% té algun tipus 
d’activitat exportadora. “El corredor haurà de facilitar 
les exportacions de les nostres empreses i reduir els 
costos logístics, que a Espanya són força alts, al voltant 
de l’11%”, ha afirmat Josep González, president de 
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CRONOLOGIA
05/08/2004: Constitució oficial de FERRMED, 
associació sense ànim de lucre per impulsar el 
Gran Eix Ferroviari de mercaderies des d’Algesires 
fins a Escandinàvia.

10/10/2006: La Unió Europea comunica que donarà 
suport econòmic a l’estudi global del Gran Eix 
Ferroviari de FERRMED.

12/01/2011: Acte multitudinari de FERRMED 
a Brussel·les per donar suport al Corredor 
Mediterrani.

21/09/2011: Cimera transeuropea del lobby 
FERRMED a Brussel·les, amb la participació 
d’autoritats europees i espanyoles, entre les quals 
PIMEC.

19/10/2011: La Comissió Europea inclou el 
Corredor Ferroviari Mediterrani a la llista de 
prioritats de la Xarxa Bàsica Intereuropea de 
Transports.

22/11/2011: PIMEC atorga la Medalla de 
Reconeixement Empresarial de la patronal al 
secretari general de FERRMED, Joan Amorós.
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“Un home incansable, tenaç, que amb un esforç constant 
ha aconseguit que més de 150 institucions europees relle-
vants s’hagin afegit al lobby FERRMED”. D’aquesta manera 
Josep González, president de PIMEC, ha definit Joan 
Amorós, 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 
guardó vol reconèixer la defensa i el suport al teixit 
empresarial català per part de Joan Amorós, un dels 
màxims impulsors del Corredor Mediterrani. L’acte ha 
estat presidit per Lluís Recoder, conseller de Territori 

i Sostenibilitat de la Generalitat de Catalunya. A més, 
hi han assistit Miquel Valls, president de la Cambra de 
Comerç de Barcelona; Salvador Alemany, president 
d’Abertis; Germà Bel, professor de Política Econòmica 
i Estructura Econòmica Mundial de la Universitat de 
Barcelona, i Joan Vallvé, degà 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 
lliurament del premi mitjançant un vídeo, ja que no hi 
podien assistir personalment. 

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

PIMEC, durant la cimera transeuropea celebrada a 
Brussel·les el 21 de setembre pel lobby FERRMED. 
Un acte important a què van assistir Siim Kallas, 
vicepresident de la Comissió Europea i comissari de 
Transport; Artur Mas, president de la Generalitat de 
Catalunya; Jacinto Seguí, president de FERRMED, i Joan 
Amorós, secretari general de FERRMED, entre altres 
autoritats. 
Per fer possible aquesta infraestructura, PIMEC ha 
demanat al nou Govern espanyol que prioritzi la 
construcció del Corredor Mediterrani. Segons el 
Ministeri de Foment, el projecte costarà 19.429M€, 
i tot i que està inclòs a la Xarxa Bàsica Intereuropea 
de Transports, la Unió Europea només finançarà el 
20% de les obres mitjançant préstecs i subvencions. 
Per tant, caldrà la col·laboració del nou Govern per 
impulsar la infraestructura i cercar el finançament 
restant. 
Mateu Turró, catedràtic de Transports de la Universitat 
Politècnica de Catalunya, va reclamar en una entrevista 

a l’Ara que tant el ministre de Foment del Govern 
socialista com el del nou Govern es comprometessin 
a fer en primera instància les inversions que calen al 
Corredor Mediterrani. Fins llavors, assegurava que 
l’anunci de la Comissió Europea ”és un paper mullat 
que no resol res”.
Aquests dubtes sobre la viabilitat del nou corredor 
també els comparteixen altres experts. Germà Bel, 
catedràtic d’Economia de la Universitat de Barcelona, 
no acaba de confiar que es fomenti el Corredor 
Mediterrani, després que la Comissió Europea també 
aprovés uns altres quatre eixos ferroviaris a Espanya. 
“S’ha fet un cafè per a tots, amb el problema que el 
cafè no ha augmentat”, ha lamentat en declaracions a 
l’Ara.
No obstant això, i tal com assenyala Joan Amorós, 
secretari general de FERRMED, el Mediterrani és l’únic 
corredor econòmicament rendible a Espanya, ja que 
permet contractes de tipus publicoprivats per fer les 
obres i involucrar-hi la iniciativa privada. 

Joan Amorós, Josep González i Lluís Recoder durant l’acte de reconeixement.
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Demandes al nou govern 
espanyol: les mesures 
que necessiten les pimes 
i els autònoms
PIMEC ha elaborat un conjunt de propostes en pro de 
les pimes que va fer arribar als partits polítics abans de les 
Eleccions Generals, perquè el nou Govern espanyol i tots 
els diputats de les Corts Generals les tinguin en compte. La 
patronal està convençuda que la clau per trobar altre cop 
el camí de l’estabilitat i el creixement és incidir directament 
en la situació de les pimes i els autònoms, i ajudar-los en tot 

allò que calgui perquè puguin continuar la seva activitat. 
Les propostes fan referència als àmbits del finançament 
empresarial, la fiscalitat, les relacions laborals, la formació 
i l’ocupació, la política energètica, l’emprenedoria i 
els autònoms, la internacionalització i l’R+D+I, les 
infraestructures i el sector públic. Aquestes són les 
principals mesures que reclama PIMEC.

• Reduir els terminis de pagament aplicant i desenvolupant 
reglamentàriament la Llei 15/2010.

• Agilitar els procediments d’accés a l’ajornament de pagament 
de les obligacions tributàries i de Seguretat Social a pimes que 
demostrin necessitats financeres.

• Afavorir la reinversió de beneficis en actius de l’immobilitzat 
material, immaterial, inversions immobiliàries i terrenys 
mitjançant la deducció fiscal de la part del benefici de l’exercici 
anterior, amb el compromís de reinvertir aquesta quantitat en 
els actius abans esmentats en un termini màxim de tres anys.

• Implantació d’un compte fiscal de les empreses amb l’AEAT 
per a la compensació de deute entre ambdues parts.

• Introduir el criteri de caixa en el pagament de l’IVA.

• Aplicar les recomanacions emeses pel grup de treball PIMEC/
AEDAF/Col·legis professionals en el règim de notificacions i 
comunicacions fiscals electròniques.

• Introduir modificacions en el disseny de l’impost de societats 
de tal manera que el tipus efectiu suportat per les empreses de 
dimensió més reduïda sigui efectivament més baix que el de les 
empreses amb major capacitat de contribució fiscal. 

• Modificar la regulació actual sobre la negociació col·lectiva, 
establint una estructura que garanteixi la participació i la 
defensa dels interessos de les pimes en la taula negociadora dels 
convenis de sector.

• Habilitar la possibilitat de desvinculació del conveni de sector 
per a les empreses de determinada dimensió, o bé establir 

l’obligació de treballar la perspectiva pime en els convenis de 
sector.

• Avançar cap a un contracte de treball únic. 

• Promoure la reforma de la Llei orgànica d’universitats per 
tal que permeti un sistema de governança de les universitats 
espanyoles amb més participació de la societat civil.

• Introduir els canvis normatius que permetin un nou model del 
subsistema de formació contínua.

• Facilitar i simplificar l’obertura d’empreses i l’inici de l’activitat 
als autònoms.

• Elaborar un pla específic de suport a la internacionalització de 
les pimes.

• Incrementar de manera substancial els estímuls destinats a 
potenciar la recerca i la innovació, facilitant l’accés de les pimes a 
aquests.

• Revisar les prioritats d’inversió estatal en infraestructures 
sobre la base de l’anàlisi cost-benefici, prioritzant l’economia 
productiva.

• Impulsar el Corredor Ferroviari Mediterrani.

• Reformar la funció pública per tal d’incorporar criteris 
d’eficiència operativa i racionalitzar l’administració.

• Establir mecanismes que assegurin l’accés de les pimes a les 
compres públiques. 
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Catalunya té un potencial per 
augmentar les vendes a l’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 s’obté de la 
comparativa de les exportacions de Catalunya amb 
les dels països que formen la UE-15. A Catalunya hi 
ha 39.700 empreses exportadores que de mitjana 
podrien augmentar en 680.000 euros addicionals 
l’aportació al PIB a través de la internacionalització 
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 així generar llocs de treball. En 
aquest sentit, una de les seves principals línies de 
treball és ajudar a les pimes en el disseny d’entrada 
a nous mercats mitjançant el Servei de Suport a 
l’Exportació del departament d’Internacional de 
l’entitat.
La mitjana del producte interior brut català 
dels darrers cinc anys es xifra en 207.614 
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 l’exterior 
d’Espanya, el que permet fer-se una idea de la importància 
de les exportacions. Per aquest motiu, Josep González, 
president de PIMEC, assenyala que “l’exportació és el 
motor que tira de l’economia, juntament amb el turisme, 
i per això des de la patronal es demana suport cap a les 
pimes que volen exportar, sigui retornant l’IVA creditor 
de les empreses exportadores en un mes, o reconeixent 
el deute a favor de l’empresa, i així amb l’objectiu de fer-li 

més fàcil el seu descompte amb les entitats financeres”. 
En aquest sentit, les línies específiques de finançament per 
exportar i el descompte de crèdits documentaris podrien 
ser també dues eines complementàries per ajudar a les 
empreses a exportar.
Per la seva banda, l’exportació espanyola en els darrers 5 
anys té un pes sobre el PIB del 17% de mitjana, inferior a la 
catalana. Espanya exporta de mitjana uns 180.000 milions, 
a través de les 109.700 empreses exportadores. Per estar 
al mateix nivell que a la UE-15 hauria d’exportar 225.000 
milions addicionals. 

Comparativa amb el potencial 
exportador de Catalunya
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Principals directrius del procés 
d’integració de la formació professional
La presidenta del Consell Català de Formació Professional, 
Ma Teresa Casanovas, i la directora del Consorci per a 
la Formació Contínua de Catalunya, Olga Campmany, 
s’han reunit amb la Comissió de Formació de PIMEC per 

exposar les principals directrius del procés d’integració de 
la formació professional i recollir les aportacions de la pime 
catalana en aquest àmbit. 
La voluntat del govern és començar amb els elements de 
la formació professional que estan situats més al centre 
del sistema, com ara l’Institut Català de les Qualificacions 
Professionals, que haurà d’exercir un paper important 
en tot el procés de desenvolupament de l’Acreditació 
de Competències Professionals, i que permetrà el 
reconeixement de l’experiència professional.
També es va expressar la voluntat del govern que la 
integració doni respostes reals a les diferents necessitats 
dels sectors, cercant fórmules que podrien fins i tot ser 
úniques, i de concretar quin és el paper que la formació 
dual ha de tenir en la nova formació professional. 

En un moment en què el consum nacional 
ha disminuït dràsticament, el futur de moltes 
pimes passa per plantejar-se estratègies 
d’internacionalització. Per això el Centre 
d’Estudis Internacionals de Barcelona (CEI), 
juntament amb la Universitat de Barcelona, 
ofereixen el Màster en Internacionalització 
de Petites i Mitjanes Empreses. Aquest curs 
se centra en les especificitats de les pimes 
a l’hora de dissenyar les seves estratègies 
d’internacionalització i posa èmfasi en la 
selecció de mercats exteriors i la negociació de 
contractes internacionals, aspectes més dèbils 
d’aquestes empreses. El màster forma experts 

capaços de liderar equips de vendes, així com de preparar 
i executar un pla d’internacionalització i màrqueting per a 
una pime.

Des de la seva creació el 1987, el CEI prepara les proves 
d’accés a la carrera diplomàtica 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 raó de ser del centre. El CEI també dedica part 

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

Pioner en establir sinergies 
entre empreses
El CEI va ser pioner establint sinergies entre empreses, 
diplomàcia, comerç exterior i universitat mitjançant cursos 
formatius i activitats. D’aquesta relació sorgeix la diplomàcia 
corporativa, un concepte que Antoni Millet defineix com 
“aplicar la formació diplomàtica a la presència internacional 
de les empreses”. 

El director del CEI també assegura que en els seus 
anys d’experiència ha constatat que les empreses 
catalanes, incloses les pimes, han estat al capdavant de la 
internacionalització en el conjunt de l’Estat. Per donar-los 
suport, el centre organitza periòdicament plataformes 
de debat i trobades entre ambaixadors i empresaris. En 
aquesta aposta del CEI per les pimes hi ha contribuït també 
Josep González, president de PIMEC, que és membre del 
Consell Consultiu del CEI.

El Centre d’Estudis Internacionals, al 
capdavant de la formació d’experts en la 
internacionalització de pimes
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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’identificació com a soci de 
la patronal. La integració d’aquests tres productes la 
converteixen en única en el mercat. Antoni Cañete, 
secretari general de PIMEC, ha destacat que PIMEC 
s’avança amb la primera targeta d’una patronal, i ha 
afirmat que és “un producte innovador creat de la 
mà de les noves tecnologies i tenint en compte la 
importància del certificat digital i de PIMEC com 
a proveïdor tecnològic i entitat certificadora”. Els 
objectius d’aquest producte són reduir els costos de 
les empreses, facilitar els tràmits amb l’administració, 
acreditar-se en actes i jornades, i accedir a promocions, 
acords de col·laboració i ofertes exclusives per a socis.
La principal font de reducció de costos d’aquesta 
targeta és que permet estalviar temps i desplaçaments. 
Cada cop són més les empreses que fan servir el   

certificat digital per enviar documents signats, sobretot 
les factures, i també està creixent l’ús telemàtic de 
pressupostos, contractes, actes o qualsevol document 
que hagi de ser signat. Amb la targeta PIMEC, es 
poden utilitzar òptimament les oficines virtuals de les 
diferents administracions com l’AEAT, la Seguretat 
Social, el Ministeri de Treball i Immigració, etc. A 
més, hi ha tràmits que s’han de fer obligatòriament 
de forma telemàtica, com les relacions amb el REA 
(Registre d’empreses acreditades del sector de la 
construcció), el RELI (Registre d’empreses licitadores) 
i recentment l’HERME (portal on les empreses han de 
presentar els plans d’emergència).“ L’objectiu és reduir els costos 

de les empreses estalviant 
temps i desplaçaments ”

Avantatges 
i solucions

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

“ La targeta integra en un 
mateix xip un servei financer i 
un certificat digital”
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Uneix-te al marketplace 
de PIMEC i potencia el 
teu negoci

Si vols millorar la capacitat de fer clients i el 
posicionament de la teva empresa, uneix-te ja de 
forma gratuïta al marketplace de PIMEC. És un espai 
virtual de relació entre empreses, on podràs mostrar 
els teus productes i conèixer els de les altres pimes i 
autònoms de Catalunya. També et servirà per trobar 
clients i proveïdors, enviar i rebre pressupostos, 
publicar i enviar ofertes, així com informar-te sobre 
temes i esdeveniments empresarials del sector. I tot 
això en un espai online en què les distàncies s’eliminen 
i les relacions comercials es reforcen. A més, l’eina 
permet a les pimes fer un salt tecnològic i millorar el 

seu posicionament a Internet.
La intenció de PIMEC en crear aquest marketplace 
és donar suport a les pimes i els autònoms perquè 
puguin difondre a través d’Internet els seus productes 
entre elles, i així potenciar la seva capacitat comercial. 
Això s’ha aconseguit gràcies a la plataforma tecnològica 
Grera, que és sobretot una xarxa social empresarial. 
En paraules d’Antoni Cañete, secretari general de 
PIMEC, el marketplace “respon a una demanda dels 
empresaris, que necessitaven un espai virtual on 
poder-se mostrar, conèixer-se i interactuar”.
Per a totes les empreses associades a PIMEC l’ús de 
l’eina entre elles és gratuïta, i hi ha descomptes en 
els productes Grera, així com en l’oferta, demanda i 
visualització de dades de contacte d’empreses. A més, 
Grera proporciona formació a les empreses sòcies de 
PIMEC que es registrin perquè coneguin l’eina i les 
seves possibilitats, tant a partir de jornades en les 14 
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 gratuïtament a 
http://pimec.grera.net.

“ És un espai on podràs 
mostrar els teus productes, 
trobar clients i proveïdors, 
publicar ofertes.... ”

Avantatges 
i solucions

Josep Albertí, fundador de Greda, i Antonio Cañete, secretari 
general de PIMEC.
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Asistencia Técnica Industrial, S.A.E. (ATISAE), societat 
que es dedica al control i a la gestió de la qualitat, ha 
celebrat la jornada “Situació actual dels productes 
sanitaris. Valor afegit que ofereix un sistema de gestió 
de la qualitat sectorial”, que ha tingut lloc a l’Auditori 
de PIMEC, entitat de la qual és sòcia.
L’acte ha reunit un centenar d’experts del sector 
sanitari amb l’objectiu de donar una visió global del 
moment en què es troben les empreses en relació a 
la norma internacional UNE-EN ISO 13485:2003. Es 
tracta d’un sistema de gestió de la qualitat sectorial 
que garanteix la fabricació i l’expedició del producte 
d’una manera segura i eficaç, independentment del 
perfil del fabricant o del subministrador dels productes 

sanitaris.
Josep Maria Arnau, director de Zona Catalunya 
ATISAE, i Lluís Blancafort, director d’Organització 
i Polítiques Sectorials de PIMEC, han estat els 
encarregats d’obrir la jornada, en què també s’ha 
analitzat la inèrcia actual de les empreses sobre 
aquesta norma internacional.

“ Garanteix la fabricació i 
l’expedició del producte de 
manera segura i eficaç ”

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

10% de descompte amb Vueling

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

de col·laboració, 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 
això vol ajudar-les en aquest procés oferint avantatges 
competitius que permetin reduir el cost dels 
desplaçaments. A més, el descompte també s’aplicarà 
als desplaçaments nacionals, ja que l’àmbit espanyol és 
el principal mercat dels empresaris, i això els permetrà 
estalviar-se costos també en aquests viatges.

“ pImeC és conscient de la 
necessitat que tenen actualment 
les pimes per accedir a nous 
mercats i internacionalitzar-se ”

Josep González i Josep Piqué en l’acte de signatura de l’acord.
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Quines són les claus per superar 
la crisi i optimitzar el finançament 
de les nostres empreses? 

Josep Castellà
Coordinador Xarxa 
Consultors PIMEC

Un dels punts clau per 
superar la crisi, encara que 
no l’únic, és optimitzar 
el finançament de què ja 

disposem, a banda de cercar-ne de nou. 

És important tenir un bon diagnòstic?
És fonamental fer un bon diagnòstic de la situació de 
l’empresa. Ha de ser una anàlisi ràpida 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 diagnòstic ja s’hagi dut a terme però l’hem de validar amb 
els nostres criteris, no per fer un informe sinó per actuar 
de manera ràpida i efectiva. 

Es pot aconseguir finançament “nou”?  
Sí, el que ha passat moltes vegades és que les entitats 
financeres han canviat el llenguatge amb els seus 
interlocutors, i és aquí on els consultors ajudem a 
“traduir” aquest llenguatge de forma ràpida i a trobar 
una millor comunicació per plantejar operacions de 
refinançament amb èxit. 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 diferències i a parlar un llenguatge més proper i 

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

I refinançaments?
Refinançar vol dir tornar a negociar els productes i 
posicions que té l’empresa. En aquest cas és un punt 
fonamental donar viabilitat i visió de “capacitat de retorn” 
dels crèdits 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 proveïdors, matèria primera o subministraments, 
i així ajudem a la continuïtat de l’activitat de l’empresa, 
reforçant-ne la viabilitat a mig i llarg termini. Moltes 
empreses amb problemes poden tirar endavant 
amb un bon refinançament, però és clar que s’ha 
de parlar amb tot el rigor i tota l’objectivitat per fer 
visible aquesta capacitat de retorn del crèdit amb unes 
condicions diferents. Així mateix, per aconseguir aquest 
refinançament les entitats volen compromisos de gestió, 
fer coses diferents, i és aquí on veuen la nostra figura 
com la garantia que es compliran els compromisos 
adquirits a nivell de direcció. Estalvis, canvi de mercats, 
redimensionament de l’empresa, etc.

Totes aquestes accions s’estan implementant a moltes 
pimes amb excel·lents resultats a través de la Xarxa de 
Consultors PIMEC, que està formada per més de 40 
professionals amb llarga experiència (sèniors) repartits per 
tot Catalunya, on des de fa 2 anys s’han fet més de 5.000 
actuacions; i continuem...
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La patronal PIMEC continua la seva expansió territorial 
per estar a prop de totes les pimes del territori català 
i potenciar així la seva voluntat de proximitat. Per això 
darrerament ha constituït PIMEC Maresme-Barcelonès 
Nord –que esdevé la 14a delegació territorial de la 
patronal–, i ha inaugurat les noves instal·lacions de 
PIMEC Baix Llobregat-L’Hospitalet. 
Amb la nova delegació PIMEC Maresme-Barcelonès 
Nord, la patronal vol resoldre una necessitat històrica 
i ser el referent de les pimes i els autònoms de la 
zona. És un territori singular que en els darrers anys 
ha experimentat un gran dinamisme econòmic, però 
que actualment també està patint severament les 
conseqüències de la crisi. Per això, Josep González, 
president de PIMEC, ha defensat la importància 
de fomentar l’associacionisme i d’“estar tots junts, 
empreses, autònoms i patronals”, per anar endavant.
Durant la inauguració de la delegació, situada a l’edifici 

de l’Institut Municipal de Promoció Econòmica de 
Mataró, Ambròs Martínez, president de PIMEC 
Maresme-Barcelonès Nord, ha explicat que “la 
presència al territori permet fer accions directes 
per donar servei i assistència tècnica al teixit 
empresarial, acompanyant-lo i donant-li assessorament 
i experiència”. D’altra banda, ha ressaltat que la 
Comissió Executiva de la delegació incorpora 
empresaris experts en diferents àrees i sectors 

econòmics que de forma voluntària 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 presència de Joan Mora, alcalde de Mataró, i de 
representants dels consells comarcals i ajuntaments del 
Maresme i el Barcelonès.

Més a prop del teixit 
empresarial
D’altra banda, PIMEC Baix Llobregat-L’Hospitalet 
ha inaugurat noves oficines a la masia Can Maginàs, 
de Sant Feliu de Llobregat, gràcies a l’entesa amb el 
consistori, que ha cedit l’ús de les instal·lacions a un 
preu simbòlic. La nova ubicació situa la delegació en un 
punt estratègic, 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 Diputació de Barcelona, Salvador Esteve; l’alcalde 
de Sant Feliu, Jordi San José, i el president de PIMEC, 
Josep González, entre d’altres.
Artur Mas ha animat els empresaris a continuar la 
seva tasca i ha assenyalat que en aquest país hi ha gent 
“que en temps difícils fa coses, inverteix i creix” i “se 
n’està sortint”. Ramón 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’influència, un territori que va més 
enllà de la comarca del Baix Llobregat i suma també 
l’Hospitalet que, tot i pertànyer al Barcelonès, té un 
caràcter industrial i empresarial molt més similar a les 
poblacions del Baix Llobregat.

PIMEC inaugura dues 
delegacions territorials

“ PiMeC Maresme-Barcelonès 
Nord, la 14a delegació de la 
patronal ”

A dalt, la inauguració de PIMEC Baix Llobregat-L’Hospitalet i, sobre 
aquestes línies, un moment de la inauguració de la delegació PIMEC 
Maresme-Barcelonès Nord.
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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 2011, 
elaborat i editat per PIMEC, dóna xifres que sustenten 
allò que la patronal denuncia des de mitjan 2008, quan 
la desacceleració econòmica ja es va fer evident en el 
teixit empresarial. 
Segons les dades més actuals, al 2009 la pime 
representava el 52,9% del VAB català, les grans 
empreses el 35,7% i el sector públic, l’11,4%. Centrant 
l’atenció en el sector privat (l’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 importància 
capital que segueixen tenint les pimes en l’economia 
catalana, al llarg d’aquesta crisi el seu pes té tendència a 
disminuir, en benefici de les grans empreses. 
La situació de les pimes es posa en evidència a 
través de diversos indicadors, recurrents a totes 
les demarcacions, com la reducció del nombre 
d’empreses, la disminució del nombre d’ocupats i la 
reducció del VAB real. L’evolució economicofinancera 
de les empreses l’any 2009 reflecteix la caiguda de la 
rendibilitat econòmica i financera, la reducció de la 
productivitat del capital i un augment de les despeses 
de personal sobre el VAB, així com dels recursos 
propis en l’estructura del passiu.

Sectors amb 
perspectiva positiva
Tot i que les demarcacions catalanes presenten 
aspectes diferencials en el seu teixit de pimes, la 
disminució dràstica del sector de la construcció, 
tant en nombre de pimes com d’ocupats, és una 
característica comuna. Per exemple, en els tres últims 
anys Girona ha perdut el 41,9% dels treballadors que 
ocupava i Lleida el 43%. Per contrast amb la resta, cal 

destacar que Lleida és l’única demarcació que ha iniciat 
l’ajust de les administracions, ja que les pimes del 
sector públic hi han perdut afiliats. 
En totes les demarcacions, el turisme sembla ser un 
dels sectors que cal fomentar per la seva evolució, més 
positiva que la resta. A Ponent, la indústria agroalimentària 
i el transport i les comunicacions són els sectors que 
poden liderar l’economia. A Tarragona, els sectors que 
estan aguantant millor la situació són el de les energies, 
el gas, l’aigua i el reciclatge, a més de la indústria química. 
A Girona, cinc sectors han creat ocupació darrerament: 
les indústries químiques, la indústria del tèxtil, el cuir i la 
confecció, l’hostaleria i la restauració, els serveis financers i 
el sector del comerç i les reparacions.

Anuari de la pime: 
la radiografia del teixit 
productiu al territori català

Pimes amb assalariats
per demarcacions
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“ el turisme és el sector 
econòmic amb l’evolució 
més positiva ”
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La trobada, organitzada per PIMEC, ha reunit a 
la capital del Segrià les pimes i les associacions 
empresarials del territori amb l’objectiu de parlar 
de les dues principals estratègies perquè les 
empreses puguin sortir de la crisi i superar la baixa 
demanda que provoca l’atonia del mercat nacional: la 
internacionalització i el finançament per a la innovació. 
Mitjançant casos pràctics d’empreses del territori, els 
responsables de la patronal han donat les claus perquè 
més pimes lleidatanes s’atreveixin a iniciar-se en algun 
d’aquests dos reptes.

Francesc Roig, president de PIMEC Lleida, ha assenyalat 
que la viabilitat de les empreses passa per implementar 
estratègies d’innovació i internacionalització. “Des de 
l’administració cal estimular la innovació i les empreses 
hem de tenir-la molt en compte. En aquest sentit, ens 
falta més relació entre empresa i universitat perquè 
la recerca i la investigació es concretin en innovació”. 
Pel president de PIMEC Lleida, cal millorar molts 
aspectes del marc normatiu en aquest àmbit per tal 
que sigui molt més adaptat a les pimes. Francesc Roig 
també ha assegurat que una estratègia fonamentada 
en la internacionalització “és fonamental per mantenir 
la rendibilitat de les nostres empreses en el context 
actual, en què el consum nacional és molt inferior ara 
que fa 3 anys”. Segons l’ICEX, les exportacions han 
crescut un 16,89% interanual en el període gener-juny 
del 2011. No obstant això, les pimes tenen dificultats 
per internacionalitzar-se o exportar, bàsicament 
perquè sovint no tenen prou estructura ni recursos 
per disposar d’un departament Internacional propi.

Una nova cultura 
de finançament
D’altra banda, la manca de finançament a causa de les 
restriccions creditícies dels bancs i la morositat són els 
dos principals problemes que han de superar les pimes 
i els autònoms. Per això Francesc Roig ha defensat 
que “els empresaris hem d’impregnar-nos d’una nova 
cultura de finançament que no ens faci dependre 
tant de bancs i caixes. Hem de contemplar també els 
crèdits de les entitats financeres públiques, els crèdits 
participatius, el capital risc, les fusions totals o parcials 
de capitals o projectes, el Mercat Alternatiu Borsari, les 
aportacions dels socis, etc.”.

Els assistents a la jornada han pogut aprofundir en la 
internacionalització com a peça clau en l’estratègia de 
les pimes de la mà de Ramon Térmens, de Taurus; 
Andreu Rota, de Frulesa; Xavier Baiget, de Transcoma, 
i Teresa Vallès, del Pastoret de la Segarra. També han 
participat al Fòrum Marta Conde, del CDTI (Centro 
para el Desarrollo Tecnológico Industrial), del Ministeri 
de Ciència i Innovació, i Luisa F. Cabeza, del Grup 
GREA. Per part de la patronal hi han assistit Joaquim 
Ferrer, director del departament Internacional de 
PIMEC, i Fran de la Torre, director del departament 
de Consultoria Estratègica i Finançament de PIMEC. 
La jornada ha finalitzat amb un dinar de networking 
per poder cercar sinergies, sobretot amb vista 
a treballar conjuntament en temes d’innovació i 
internacionalització.

1r Fòrum de les pimes 
de Lleida

Dijous,

6 d’octubre de 2011

Organitza:
Amb el suport de:

“ La internacionalització i el 
finançament per a la innovació, 
estratègies perquè les pimes 
puguin sortir de la crisi ”

“ Cal més relació entre empresa 
i universitat perquè la recerca 
i la investigació es concretin en 
innovació ”



iNFoeMPreSAriAL 27

micro, petita i mitjana empresa de catalunya

DEPARTAMENT CONSULTORIA ESTRATÈGICA I FINANÇAMENT

Xarxa d’Assessors Financers de PIMEC

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

La Xarxa d’Assessors Professionals de llarga experiència en el món 
financer està a la vostra disposició.

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.

Us oferim 2 serveis: GRATUÏTS PER ALS SOCIS DE PIMEC

No us quedeu al marge!

1. Diagnòstic
Financer
Identificació de 
NECESSITATS

2. Acompanyament 
Bancari
Suport en la negociació
bancària de l’empresa

Teniu 
necessitats
financeres ?

ARA
GRATUÏT

PIMEC Comerç organitza el 1r 
Congrés de Comerç i Nouvinguts

La realitat comercial de les ciutats i els pobles de Catalunya 
està canviant. L’arribada de persones nouvingudes ha fet 
que, d’uns anys ençà, la fesomia dels diferents municipis es 
vegi alterada per l’aparició de nous conceptes i tipologies de 
comerços que modifiquen i amplien l’oferta comercial. 
Davant d’aquest nou panorama, PIMEC Comerç ha 
organitzat el 1r Congrés de Comerç i Nouvinguts 
“Nosaltres també fem ciutat”. L’objectiu ha estat abordar 
el fenomen del comerç d’origen immigrant des de diverses 
perspectives per tal de reforçar aquells aspectes que 
uneixen els empresaris autòctons i nouvinguts i establir 
canals de diàleg estables. 
Així, al llarg de dos dies, representants d’institucions, partits 
polítics, gremis, associacions de nouvinguts i societat civil 
en general han analitzat en profunditat la nova situació del 
comerç a Catalunya i a l’Estat espanyol, fent balanç de les 
diferents polítiques d’integració que s’han implementat 
fins ara i assenyalant alguns reptes de futur. En aquest 
sentit, s’ha conclòs que cal un major esforç col·lectiu per 
tal de desenvolupar una actitud favorable al coneixement 
de l’altra part i així evitar el recel, la por, els rumors i els 
estereotips.
PIMEC Comerç sempre ha apostat decididament 
per entendre els col·lectius nouvinguts amb realitats 
diferents, tot intentant que comprenguin els costums i les 
normatives de Catalunya. L’any 2007 la Unió d’Associacions 
per la beneficència de la Xina a Catalunya s’adheria a 
PIMEC Comerç, i es convertia en la primera associació 
d’empresaris nouvinguts que s’integrava a una plataforma 
empresarial a l’Estat espanyol. Aquest cas ha estat un èxit 
i pretén ser un referent de cara a properes adhesions 
d’associacions de comerciants d’origen nouvingut.  

Més informació: 
http://elblocdecomerc.pimec.org  
(2 de desembre)

Alejandro Goñi, president de PIMEC Comerç, durant el Congrés 
amb diversos ponents.

Més d’un centenar de persones han 
estat presents en aquest Congrés 
que ha comptat amb la participació 
del director general de Comerç de 
la Generalitat, Josep Ma Recasens; 
el regidor de Comerç, Consum i 
Mercats de l’Ajuntament de Barcelona, 
Raimond Blasi, i el president de PIMEC 
Comerç, Alejandro Goñi, entre altres 
personalitats. 
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Fundació PIMEC Acció Social duu a terme aquest 
programa, amb la col·laboració de Projecte Home 
Catalunya i el suport i la implicació d’UNNIM Obra 
Social a les comarques del Vallès Occidental i Oriental, i 
de l’Obra Social Caixa Penedès a l’Alt i el Baix Penedès. 
L’objectiu és desenvolupar accions per tractar i prevenir 
les addiccions en l’àmbit laboral. 
L’Organització Internacional del Treball reconeix des 
de fa temps la gravetat de les addiccions en l’àmbit 
laboral, però per altra banda estableix que el lloc i el 
temps de treball esdevenen un espai idoni per a la 
prevenció 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 empresària 
i/o treballadora podrà projectar un estil de vida més 
saludable en la seva família i en els seus altres grups de 
pertinença.
Per això la Fundació PIMEC s’ha implicat en aquest 
programa, i ha aconseguit que més de 600 empreses 

de les comarques del Vallès Oriental, Vallès Occidental, 
Alt Penedès i Baix Penedès rebin informació de forma 
directa sobre aquest tema. Durant el 2011, s’han dut 
a terme diverses actuacions amb les pimes de forma 
totalment gratuïta com les següents, sempre garantint 
una total discreció i confidencialitat. 
• Visites personalitzades per fer un diagnòstic de la 
situació de cada empresa, per tal de definir un pla 
d’intervenció.
• Sessions formatives per a grups que informen dels 
riscos associats al consum d’alcohol i d’altres drogues, 
amb la finalitat de promoure hàbits saludables.
• Creació d’una Guia informativa a l’abast de qualsevol 
empresari/ària, persona autònoma o treballador/a 
(disponible al web www.fundaciopimec.org)
• Línia telefònica oberta de consulta i assessorament.
• Orientació i tractament per a tota persona 
empresària, autònoma o treballadora. Horari compatible 
amb el treball.

Programa de sensibilització de la 
dependència de substàncies i altres 
addiccions en l’àmbit laboral
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Firmaprofesional 
celebra el seu 10è aniversari

L’operador global de certificació, Firmaprofesional, 
al qual la patronal es va integrar a l’any 2008, ha 
celebrat el seu 10è aniversari després de consolidar-
se com a líder del seu sector a Espanya. Malgrat la 
crisi econòmica, l’empresa ha anat creixent en el 
camp de les Tecnologies de la Informació i de les 
Comunicacions. 
En aquesta dècada, l’operador s’ha situat entre les 
200 primeres empreses a nivell mundial pel que fa a 
seguretat a l’entorn d’Internet, atenent més de 6.000 
clients i emetent més de 80.000 certificats. També ha 
optat per la internacionalització, tal com va exposar 
Jaume Aubia, president del Consell d’Administració de 
Firmaprofesional, durant l’acte de celebració a l’Hotel 
Mandarin de Barcelona.
“Catalunya ha d’apostar per aquestes empreses, ja 
que són les que tenen més oportunitats no només de 
subsistir, sinó de créixer, crear ocupació i expandir-se 

internacionalment”, va afegir Josep González, president 
de PIMEC, que també era present a l’acte.
Per al 2012, l’operador ha iniciat nous projectes en 
l’àmbit sanitari, assegurador o bancari per tal d’obrir-se 
a mercats de països de Sud-amèrica i del nord d’Àfrica, 
on ja han dut a terme un projecte a Algèria.

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

“ l’operador s’ha situat entre 
les 200 primeres empreses 
a nivell mundial pel que fa a 
seguretat a l’entorn d’internet ”

IVS Iberica

El servei que 
estableix
noves regles.
Àmplia gamma, màxima senzillesa.
Oblida’t de les bosses solubles i sortidors difícils de fer servir: ara amb IVS Iberica 

xocolata, amb un únic gest!

Màquina Top, Seleccions Top.
La selecció de capsules i begudes solubles que IVS Iberica t’ofereix amb Italy Cup és 

Truca al    a una prova gratuïta i rep la màquina 
de cafè amb el nostre kit degustació!

DAV S.A. Barcellona
c/ Cobalto 34/36, 08940 Cornellà de Llobregat
info@ivsiberica.com - www.ivsiberica.com
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A partir del dia 1 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 modificació 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 fixació dels terminis de pagament en 
les transaccions comercials entre empreses, i entre 
empreses i administració, sense possibilitat d’ampliació 
dels esmentats terminis.
El termini de pagament entre empreses serà de 75 dies 
entre l’1 de gener de 2012 i el 31 de gener de 2012; i 
de 60 dies a partir de l’1 de gener de 2013. El termini 
de pagament de les administracions públiques serà de 
40 dies entre l’1 de gener de 2012 i el 31 de desembre 
de 2012; i de 30 dies a partir de l’1 de gener de 2013.
Excepcionalment, les empreses constructores d’obra 
civil que mantinguessin vigents contractes d’obra 
amb les diferents Administracions Públiques 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 l’1 de gener de 2012 fins al 31 de desembre de 
2012; i de 60 dies des de l’1 de gener de 2013 fins al 31 
de desembre de 2013. No hi pot haver pactes entre les 
parts per sobre d’aquests terminis i dates.
Per últim, cal recordar que el termini de pagament 
dels productes frescos i peribles (els que conserven les 
seves qualitats aptes per a la comercialització i consum 
durant un termini inferior a trenta dies o necessiten 

condicions de temperatura regulada de comercialització 
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 perquè les pimes les puguin enviar als seus clients 
informant-los d’aquests nous terminis.

Règim sancionador i altres mesures
Per a qui no compleixi la llei, la PMCM proposa 
mesures com ara un règim sancionador que concreti els 
mecanismes d’aplicació de la Llei 15/2010. Per això, ha 
elaborat una proposició per la qual s’estableixen multes 
d’entre 300.001 a 900.000 euros per a infraccions molt 
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 
l’Observatori de la Morositat, la introducció del criteri 
de caixa en el pagament de l’IVA enfront del d’import, 
l’admissió de la compensació de crèdits fiscals sense 
necessitat de reconeixement formal (com l’IVA contra 
retencions), l’impuls de figures i mecanismes no 
coercitius com els mediadors francesos, la modificació 
dels terminis de pagament de les liquidacions tributàries 
i de la Seguretat Social en concordança amb els terminis 
de cobrament habituals del mercat, i l’agilització dels 
procediments judicials per a la resolució de conflictes, 
entre altres mesures.

Nous terminis de 
pagament per al 2012
Les empreses han de pagar a 75 dies màxim, i les administracions, a 40 dies

micro, petita i mitjana empresa de catalunya

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

Per a més informació podeu consultar www.vueling.pimec.org

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 mitjançant la compra en agències de viatges adherides al 
programa de descomptes de Vueling. 

Que tingueu un bon Vueling!

Gaudiu del 

10%
de descompte 
sobre les 
tarifes online 
de cada vol

* El 10% de descompte no s’aplica sobre el total de la reserva, sinó sobre la tarifa base i la taxa de combustible. Queden exclosos del descompte 
les taxes i els serveis addicionals. El descompte no serà aplicable per als bitllets en què 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, ambdós inclosos. 
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INNOVACIÓ: 100 consells per inspirar 
i gestionar-la
És l’últim llibre d’Enric Barba, director 
general de la divisió B2B de Cirsa, 
doctor enginyer de telecomunicació i 
professor d’ESADE i FPC.

Com afirma Carles Torrecilla, 
professor d’ESADE i autor del pròleg:
“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, concís, a punt perquè es pugui aplicar. És, doncs, just 
el que necessitem ara, reinventar-nos sobre bases més 
sòlides.”

El seu llibre està dedicat als empresaris i directius de les 
PIMES, que veuen en la innovació l’eina per sobreviure a 
la crisi i consolidar la seva empresa.
Barba coneix les més destacades metodologies 
d’innovació, que ha après en escoles de negocis de 
Suïssa, els EUA i el Japó, i que després, al llarg de la seva 
trajectòria professional a Philips, Roca, Sony, Terra i Cirsa 
ha posat en pràctica.
Aquest llibre és fruit de la seva experiència. Pretén 
compartir els seus coneixements amb el professional i 
directiu de la PIME, perquè tots, gestors, emprenedors 
o implicats en la innovació tinguin la possibilitat d’aplicar 
les seves tècniques de forma immediata.

Innovació 6.0: La fi de l’estratègia
Mai com ara el ritme de canvi de l’entorn havia estat 
tan accelerat. Què canvia més ràpidament, la nostra 
organització o l’entorn on aquesta competeix? Perquè, 
si canvia més ràpidament l’entorn, llavors tenim un 
problema de desadaptació... Haurem de canviar 
de forma planificada, mutar de manera intel·ligent 
per valorar el canvi. En definitiva, haurem d’innovar 
sistemàticament. La innovació sistemàtica es converteix 
en l’única estratègia vàlida.

Però el fenomen de la innovació ha experimentat 
un procés expansiu en els últims anys: de pertànyer 

a l’esfera purament tecnològica, 
ha passat a envair els àmbits de 
mercat, organització, cadena de 
valor, economia internacional i, 
finalment, la cultura de les nacions. 
Sorprenentment, en entorns 
hiperglobalitzats emergeixen 
ecosistemes locals rics en innovació. 
La innovació esdevé un fenomen 
cultural complex. I les nacions seran 
culturalment innovadores i emprenedores o quedaran 
apartades de la història.

INNOVACIÓN 6.0
XAVIER FERRÁS

El fin de la estrategia

«La innovación deberá formar parte de la cultura y la sociedad. 
Un libro para todos, para leer y para meditar.» Henry W. Chesbrough, 
Haas School of Business, University of California, Berkeley, 
autor de Innovación abierta.

empresa

Sense Espanya. Balanç econòmic 
de la independència 

L’estudi i el llibre Sense Espanya. Balanç econòmic de 
la independència, analitza quin seria l’impacte sobre 
l’economia catalana d’un boicot comercial per part del 
mercat espanyol com a conseqüència d’un hipotètic 
procés que dugués a la independència de Catalunya.
Els autors presenten les dades dels intercanvis 
comercials i fiscals entre Catalunya i l’Estat espanyol, 
fan un repàs de la teoria del boicot i en descriuen 
casos concrets, i analitzen quines serien les 
conseqüències econòmiques que se’n derivarien a 
partir de l’anàlisi input-output i les seves dades per a 

Catalunya referides al 2005 (Cuadras 
Morató i Guinjoan, 2011)1 . En la part 
final del llibre efectuen un balanç de la 
hipotètica independència, considerant 
simultàniament el cost que comportaria 
un boicot i el benefici que representaria 
l’eliminació del dèficit fiscal. La conclusió 
a què s’arriba és que el balanç és positiu, de manera 
que si hom pren la referència de la viabilitat econòmica 
d’un futur estat aplicada a Catalunya, és difícil 
pronunciar-s’hi en contra.

1The Economic Effects of a Spanish Trade Boycott Against Catalan Products. Working paper, UPF.
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