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Continuem el cami

Tinc la sensacié, des de fa ja temps, que si ens obsessionem
amb els ndimeros que ens ofereix la crisi cada dia, veurem
la batalla perduda i ens rendirem. Les dades sén molt
poderoses, perque les considerem molt objectives, i ens les
creiem.

Per aftra banda, els exemples poden ser igual de
convincents, perd shan de mostrar amb claredat i
contundencia. Per aixd els casos de pimes que, malgrat la
situacié econdmica adversa, continuen caminant, han de
ser difosos entre la comunitat empresarial per encomanar
l'optimisme, perd també perque la casuistica ens permet
treuren idees per millorar els nostres propis negocis.

Pimes centenaries com Ceres Roura, o molt joves pero
presents a més de cinquanta paisos, com Carinsa, ens
donen una injeccié d'orgull i esperanga. Innovacions a través
de la col-laboracié entre empreses i centres de recerca,
com la que ens expliquen Casademont i Metalquimia,
juntament amb I'RTA, ens confirmen que les receptes de
la cooperaci, la innovacid i la internacionalitzacié sén claus.
Apostes per l'optimitzacid energetica, com Remm Guitart,
ens exemplifiquen el nostre consell d'apostar pel medi
ambient i fer-ne una oportunitat.

EDITORIAL

JOSEP GONZALEZ
President de PIMEC

La majoria de pimes catalanes tenen bons productes,
eficiéncia i un futur viable. Ara bé, moltes vegades ens
manca fer una parada per revisar el nostre model de
negoci. La inércia del dia a dia, sempre amb moftes
preocupacions i poc temps, sovint no ens deixa veure

els aspectes que cal millorar. Per aixd des de PIMEC
organitzem cada any una jornada de reflexié per a les
pimes, en que els proposem fer una parada i analitzar
l'estructura del seu negoci. Aquest any, sota el titol “Teixint
el futur”, hem tractat la innovacié aplicada a tots els ambits
de I'empresa, i crec que n'han sortit moltes idees bones per
aprofundir-hi i aplicar a les pimes.

Atot aixo, els desitjo bones festes i una bona entrada al
2013, tot i que aguest nimero sha associat sempre a la
mala sort. Les dades previstes per al nou any, com no podia
ser d'una attra manera, ja ens han augurat que no sera
millor que el 2012; per tant, altre cop ens sumeixen en un
estat de prudencia i atencié. Aix{ dongs, els desitjo forga i
optimisme per encarar un nou any i molt bones idees per
millorar les seves empreses. | els animo a continuar fent
cami, sempre mirant al futur mentre analitzem el passat
per aprendre dels errors i solucionar les debilitats. Aixi,
segur que el 2013 sera millor. |, per descomptat, PIMEC
continuara ajudant les pimes en tot alld que sigui necessari.




A Catalunya trobem les vies meés
cares i transitades de PEstat

Lestudi Carreteres d'alta capacitat. Situacio a Catalunya i comparativa, realitzat pel departament

d’Economia i Empresa de PIMEC, ha posat en relleu que Catalunya és una regié amb un volum de

quilometres de via de peatge per sobre de la mitjana espanyola (21,1% del total), xifra superior al

pes en poblacio (16%), superficie (6,3%) i producte interior brut (18,7%) catalans.

Per contra, el volum de quildmetres de via d'alta
capacitat lliures de peatge (autovies i autopistes

sense peatge) a Catalunya és inferior al del conjunt
espanyol (5,4% del total), un pes relatiu inferior a la
poblacid, superficie i PIB catalans. Aquesta situacio s'ha
mantingut practicament constant durant la darrera
decada, ja que la politica inversora en aquest tipus de
vies a Catalunya ha estat molt similar a la de la resta
d'Espanya.

Entre 2003 i 2010, Catalunya ha rebut una mitjana de
502 milions d’euros en inversions per a carreteres, el
10,9% del total regionalitzat, el que suposa, novament,
un pes relatiu inferior al de la poblacié i PIB catalans.
Per poblacio li correspondrien 740 milions d'euros, i
per PIB, 865 milions d’euros.

‘““ Fer trajectes de curtai
mitjana distancia des de
Barcelona és un 33’4% més car
que a Madrid,i un 43.2% que a
Sevilla”

Viatjar per Catalunya

€es mes car

L'estudi analitza diversos trams de vies catalanes

d'alta capacitat i les compara amb trajectes similars
d'altres parts d'Espanya. La conclusio és que I'elevada
dotacié d'autopistes de peatge i el deficit en vies d'alta
capacitat gratuites fan que moure's per Catalunya
rapidament per carretera sigui més car que a la resta
d'Espanya.

PIMEC demostra aixi que el greuge comparatiu
d'inversié en infraestructures que pateix Catalunya
incideix en la rendibilitat de les empreses, ja que

el cost dels trajectes per repartir les mercaderies,

aixi com el desplagament dels treballadors de les
empreses afectades, és més car que a la resta de
I'Estat espanyol; per tant, aquesta situacio resta
competitivitat a les pimes catalanes.

El cost per quildmetre en 4 recorreguts interiors
catalans amb origen/destinacié Barcelona de mitjana
distancia i molt transitats és de 17,1 céntims, incloent-
hi el carburant i els peatges. Aix0 representa un 33,4%
més car que els seus equivalents a Madrid i un 43,2%
més car que els seus equivalents a Sevilla. Vegem-ne
uns exemples:

Cost total
(cént.) / Km
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Madrid -
Segovia

Sevilla - Trajecte

Huelva

Barcelona -
Tarragona

Font: Elaboracid propia a partir de Via Michelin

Cost total
(cént.) /| Km
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Madrid -
Alcézar de
San Juan

Sevilla -
Cordova

Barcelona -
Figueres

Trajecte

Font: Elaboracid propia a partir de Via Michelin
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Cost total
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Font: Elaboracié propia a partir de Via Michelin Font: Elaboracié propia a partir de Via Michelin

o . .. .. ’ Finalment, de les vies considerades en 'analisi
La inversio mitjana de PEstat . costos per quildmetre partint de Barcelona,
en carreteres a Cata|unya entre Madrid ‘i Sevil!a, a Ie‘s Ide Catalunya} es registra un
nivell d'intensitat mitjana de transit molt superior,

: )
2003 i 2010 va ser del | 0’9/° del concretament un 55,8% més que a Madrid i un 61,9%
total espanyol "’ més que a Sevilla.

Les IMD (Intensitat Mitjana Diaria) calculades ens
indiquen que els trajectes amb més volum de vehicles
son els de Barcelona-Tarragona i Barcelona-Figueres,
Cost total que per altra banda sén els més cars per quilometre;
en un altre sentit, el Sevilla-Antequera i Sevilla-Madrid
son els menys utilitzats.

(cént.) / Km

Lleida - Madrid - Sevilla - Trajecte
Girona Burgos Granada

Font: Elaboraci6 propia a partir de Via Michelin

En trajectes llargs com Barcelona-Madrid, el cost/km
és de 15,7 centims, xifra un 25,6% més alta que la
d'un conjunt de recorreguts de llarga distancia amb
origen/destinacié Madrid (Bilbao, La Corunya, Malaga,
Sevilla i Valencia).

‘“ Catalunya concentra el 21,1%
de les autopistes de peatge
d’Espanya i el 5,4% de les vies
d’alta capacitat lliures de
peatge’’
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1a enquesta sobre P’entorn
politicoeconomic actual

PIMEC, com a agent social al servei dels interessos de les pimes i els autonoms, ha iniciat una

serie d’enquestes entre els seus associats de tot Catalunya per coneixer quina és la seva opinio

en relacio a 'entorn politicoeconomic que s’esta vivint. La situacié actual podria generar nous

escenaris amb incidencia en l'activitat economica del pais, i per aixo la pime catalana els viu amb

molt d’interés.

Sovint, es pregunta a la patronal sobre els aspectes
economics i socials de Catalunya, ja que és el representant
de les pimes i, per tant, la seva veu institucional. Per aquest
motiu, es va considerar que 'enquesta era el millor métode

Quina és la forma politica
que veu més adequada per a
Catalunya en el futur?

per prendre el pols a les petites i mitjanes empreses i
traslladar-ne els resultats a I'opinié publica.

Les respostes més destacades d'aquesta enquesta sén les
que es mostren als grafics seglients.

Creu que el debat politic actual pot
tenir incidéncia en la seva activitat
comercial amb la resta de ’Estat?

66,8%

Il Estat propi

B Estat federal

M Comunitat autonoma
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Font: PIMEC (2012)

El preocupa, com a empresari, que
en el futur hi pugui haver un boicot
als productes catalans per part del
mercat de la resta de I’Estat?

Font: PIMEC (2012)

Com a empresari, creu que Catalunya
hauria de disposar d’un financament
més adequat que I’actual?

% T 443%

a0

30fF

16,9%

20

Gens

Molt Bastant Poc

97,5%

Font: PIMEC (2012)

Font: PIMEC (2012)



¢Ets una empresa | busques talent
per a cobrir vacants a l'estranger?

Troba'ls al portal de recruitment

.. B
PN LONDRES
:— # N h_
?-? | 5
8 3 BERLIN
NEWYORK —— .
R PARIS
i
)
SAO PAULO

Dona’'t d'altai publica la teva 1° oferta GRATIS

Per més informacio, truca'ns al 902 10 60 90 o visita'ns a www. InfoJobs.net



FEM &

1r Sopar anual

de PIMEC Joves Empresaris

El president de la Generalitat, Artur Mas, ha presidit el 1r sopar anual de PIMEC Joves

Empresaris, davant la presencia del president de PIMEC, Josep Gonzalez, i del president de

PIMEC Joves Empresaris, Miquel Camps. Més de 200 joves emprenedors s’han reunit a la

Fabrica Moritz de Barcelona en una nit plena d’il*lusions, propostes i debats de futur.

Artur Mas i Miquel Camps durant l'acte.

“La vostra joventut és la forga més gran que pot tenir

un pafs, ja que sou vosaltres els que tragareu part del

cami perque Catalunya pugui seguir generant riquesa’.
Amb aquestes paraules de benvinguda, Josep Gonzdlez,
president de PIMEC, ha encoratjat els joves empresaris
presents a continuar pel cami de 'emprenedoria, ja que és
['inica sortida a la crisi.

En aquest sentit, ha reivindicat el paper cabdal de la pime
davant I'actual conjuntura economica i ha denunciat que

“si bé les mesures d'austeritat sén necessaries, algunes
estan complicant la vida dels empresaris, apujant la pressid
fiscal i els costos, i minvant la seva liquiditat i rendibilitat”.
AiX{, ha reiterat la necessitat urgent de posar en marxa
mesures de reactivacié de I'economia, i ha lamentat que
els Pressupostos “'no contemplin mesures de suport a la
innovacid, a la indUstria i a la internacionalitzacid, aixi com

al finangament de les pimes, perqué és aixi com el Govern
pot ajudar a reactivar el motor del pafs”.

De la seva banda, Miquel Camps, ha deixat pales que “‘ser
emprenedor aporta uns valors importantissims a la societat
i al pafs: persistencia, il-lusid, passid | capacitat de resistencia.
Amb un atur juvenil superior al 50%, no podem permetre
que diguin que som una generacié perduda: hem de
potenciar la figura del jove empresari perque estem creant
valor i ocupacic’.

En el decurs de I'acte, quatre joves emprenedors han
presentat al president de la Generalitat, en nom de tot el
col-lectiy, les seves principals inquietuds, centrant-se en el
financament, 'exportacié, la capacitat emprenedora i els
impagaments a empreses.

Artur Mas ha assegurat que estem en un moment en
que el pais “ha de rebre missatges positius” i que un d'ells
és saber que "'hi ha gent jove que es dedica a lempresa”.
També ha afirmat que "‘Catalunya esta millor preparada
que altres paisos del sud d'Europa’, perd que aquesta
capacitat depén del fet que “la gent jove del pais shi posi”.
Per aquest motiu ha agrait a PIMEC Joves Empresaris que
“doni exemple de gent amb inquietud empresarial i amb
ganes de tenir una veu collectiva i compartir projectes’”.

En finalitzar el torn de preguntes i mentre se servia un
sopar a peu dret, els assistents han pogut dialogar amb

el president de la Generalitat per intercanviar punts de
vista sobre la situacié que actualment viu la petita i mitjana
empresa al nostre pass.

Aquesta primera trobada anual ha servit per posar en
relleu, un cop més, que PIMEC Joves Empresaris es
compromet a ser 'altaveu de la realitat i a vehicular les
inquietuds i les propostes que puguin sorgir dels empresaris
menors de 40 anys. El sopar forma part d'una serie de
trobades en que els joves de PIMEC compten amb la
presencia de diferents personalitats de referéncia en

I'ambit socioecondmic, amb l'objectiu de fer particip de la
seva experiencia personal i professional el teixit de joves
empresaris.

‘“ Joves emprenedors han
presentat les seves principals
inquietuds al president de la
Generalitat ”’
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Teixint el futur: 90 pimes catalanes
reflexionen sobre com poden innovar

La sessié ha estat inaugurada pel secretari general de

|ESE, Fernando Pefialva, i pel president de PIMEC, Josep
Gonzdlez, que sha mostrat convengut que “la base de

les empreses pot servir igualment, perd és necessari fer-i
una volta més" al model de negodi, “‘aprofitant les eines
innovadores que tenim a l'abast”. De fet, aquest ha estat
l'objectiu de la sessié: plantejar i explicar de quina manera la
innovacié pot aplicar-se a tots els ambits de la pime.

També ha remarcat que les empreses “han de recuperar
I'esperit emprenedor i innovador”, i que es tracta "de
millorar un negoci tradicional, obrint-lo a noves tendéncies |
preguntant-nos si estem aprofitant totes les oportunitats”

Els ponents han aportat valuoses idees per innovar en la
pime. Nuria Chinchilla, professora de I'ESE ha definit el
segle XX| com el de la flexibilitat, on evoluciona la gestié
del lideratge i el lider proactiu promou el canvi. Guillem
Ricarte, CEO de Creafutur, ha parlat de la innovacio a
través de les tendéncies del consumidor del futur i les
noves formes d'aproximacié del marqueting blau en el
b2bi el b2c. Per la seva banda, Xavier Ldpez, director
d'ASCAMM, ha remarcat 'aportacié de la innovacié
tecnologica a la competitivitat de les pimes. | Carles
Fradera, CEO de Bdigital, ha detallat les estrategies
d'innovacié en la nova societat digital, I'is de les TIC en
la pime tradicional i I'eficacia del model de col-laboracié
universitat/centre tecnologic/PIMEC.

Ha destacat 'explicacié del model “canvas” per part de
Julia Prats, professora de I'ESE, que ha aprofundit en la
innovacié del model de negoci per generar un creixement
rendible, i ha parlat tant de les formes d'innovar com dels
seus riscos. A més, durant el dinar els 90 empresaris i
empresaries assistents, aixi com els directius i membres de
PIMEC, shan reunit en petits grups per practicar el model
“canvas”, ja que és una eina que permet identificar el model
de negoci amb claredat i descriure de manera logica la
forma com les organitzacions creen, lliuren i capturen valor.

Empresaris i mebres de PIMEC durant el dinar.

Explicar aquest model és una forma de promoure la
innovacid en les pimes assistents, ja que motts empresaris
aprenen a administrar empreses que ja existeixen i
necessiten poder revisar i actualitzar la seva estructura i
funcionament. Per aix0, ara cal agregar valor a les empreses
Ja existents i crear nous negocis, practicar una serie
d'habilitats com la d'identificar les oportunitats, i generar
solucions i respostes a aquestes.

“Avui ens trobem amb nous reptes i oportunitats —ha
conclos Josep Gonzdlez— per aixo és important que els
empresaris reflexionem un moment sobre el nostre
model de negoci i repensem el nostre mercat, redefinim el
producte, repassem la nostra proposta de valor i avaluem
els nostres actius i recursos'”.

El model canvas és una eina que
permet identificar el model de
negoci amb claretat i descriure
com crea, lliura i captura valor
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Metalquimia, Casademont i IRTA
revolucionen el procés de curar

embotits

Adriana Casademont, Josep Lagares i Josep Ma Monfort.

Casademont i Metalquimia son dues empreses gironines reconegudes i amb un recorregut

intens els Gltims anys. La primera prové de Jaume Casademont, un jove mestre xarcuter que va

obrir un obrador; i fent bé les coses en poc temps va aconseguir ampliar el negoci i passar a ser

una factoria d’embotits. Metalquimia s’ha dedicat des dels seus inicis a crear maquinaria per a

Ielaboracié de productes carnis. Narcis Lagares, mecanic primer, delineant després, va adonar-

se que Catalunya era un cluster carni molt potent, pero que els processos s’estaven fent d’'una

manera molt tradicional i calia posar-hi més tecnologia, per la qual cosa va decidir emprendre

juntament amb un soci.

Adriana Casademont i Josep Lagares son les segones
generacions que gestionen les seves respectives empreses,
ambdues lligades a la indUstria agroalimentaria gironina. Per
aixo aquestes empreses ja eren amigues i col-laboradores
habituals quan I'any 2007 fan publica la seva alianga en un
programa amb 'RTA (Institut de Recerca i Tecnologia
Agroalimentaries) per fer possible un “somni”, com
I'anomena Adriana Casademont: un procés d'assecatge

de 'embotit que reduis el temps de produccié, ja que
tradicionalment la curacié durava entre sis i vuit setmanes.
El resultat ha estat el procés d'assecament d'embotit QDS
(Quick-Dry-Slice) i la maquinaria a través de la qual es fa
realitat.

Quan i com va sorgir la idea?
JL—AI2003, Josep M. Monfort, en aquells moments
director general de l'nstitut de la Carn de Monells, i

actualment director general de I'RTA, va venir amb una
idea primaria. Em va preguntar quin sentit tenia continuar
assecant els embotits com en els temps dels romans,
deixant-los penjats en rebost i cameres durant dos o tres
mesos, quan als supermercats aquests productes es venen
llescats. Vist aixo, vam dir: per que no invertim el procés,

i assequem la llesca en comptes del producte sencer? Si
féssim aixo serfem molt més eficients, estalviariem molt
de temps i energja, etc. Ens vam posar a treballar i vam

fer un preprototipus, que era una petita caldera per
assecar llesques, per fer-ne proves de seguretat alimentaria
i que organolécticament fos exactament igual que els
altres productes que hi ha al mercat. Un cop assegurat,
vam afegir-hi un soci industrial que ens pogués posar
aquest producte al mercat. Va ser al 2005-2006 que vam
contactar amb Casademont per si es volien incorporar al
projecte.



AC - Calia posar talent a treballar a fons en el projecte i
es varen unir tres equips: per part de ['RTA, un equip de
cientffics; per part de Metalquimia, un equip d'enginyers,

i per part de Casademont, un equip de tecnics dR+D

de producte. Les claus per portar a terme la més gran
innovacié de procés del nostre sector va ser la voluntat
d'assolir aquell somni, la capacitat dels equips de treball i la
vocacié d'innovar per ser i fer millor la nostra tasca.

JL- Vam fer un segon prototipus que pogués augmentar
la produccié i que es va instal-lar al Centre de Noves
Tecnologies Alimentaries de Monells (CENTA), on vam
poder fer més proves industrials, ja amb Casademont.

AC - Amesura que feiem proves, anavem millorant el
procés. Quan ja va estar molt perfeccionat, es va comengar
a construir la QDS a mida real. La base de la tecnologia

és el canvi d'assecatge d'una cambra o assecador, on els
productes van perdent la humitat amb les temperatures i
humitats establertes, a seguir un procés on l'assecatge es
planteja de llesca a llesca, per envasar-ho dins un sobre, que
és com sacaben consumint la majoria de productes.

JL — La primera maquina industrial va ser posada en

marxa la primavera de 2010 a Casademont, ja per obtenir
produccions de quantitat industrial. Dit aixd, sembla un
miracle. Aqui el repte era fer una maquina que pogués
assecar milers de llesques per hora, per fer-la productiva.

AC —Crec que el pas més important va ser el de la
confianga. Tenim un contracte d'alianca entre nosaltres,
perd abans de signar res el més important era la plena
confianga i compromis vers el projecte que comengavem
aemprendre. No ha estat facil, i hi ha hagut molts afts i
baixos, moments en que surten les coses i moments en
que no surt res. El fet de ser tres permet que quan un
de nosaltres no ha vist quelcom clar; ha tingut el suport
de I'attre. En definitiva, ha estat un treball en equip iamb
equips, de la manera més absoluta. Més enlla del talent
que posaven els nostres equips, hi havia la ferma voluntat
d'assolir la finalitat del projecte. Volfem veure de quina
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manera el que haviem pensat, somiat i dibuixat un dia, es
feia realitat.

AC- Els nostres besavis assecaven les llonganisses al rebost
de la masia. Els nostres avis, en uns assecadors pujant i
baixant les persianes de les finestres. Els nostres pares
van fer una gran passa endavant assecant en cambres
amb control de temperatura i ara a nosaltres ens tocava
innovar el sistema del segle XXI, en que els grans edificis
d'assecadors no sén gaire eficients, lenergia és un bé car

i escas i el cost de finangar moltes tones de producte és
mott att. Aixd, afegit al fet que el mercat ara és global, ens
ha fet repensar tot el nostre ofici. Els principals avantatges
del QDS s6n que podem ser agils, rapids, flexibles i
eficients, per servir el consumidor de manera immediata.
| el més important, que amb una tecnologia d'aquestes
caracteristiques podem innovar i adaptar productes en
molt poc temps. Crec que a partir d'ara ja no veurem
fronteres en el desenvolupament dels nostres productes i
podrem visualitzar mottes oportunitats.

JL- Encara n'afegiria més, d'avantatges. Primer de tot,
pergue és un sistema universal. Qualsevol mena de
producte curat d'arreu del mén es pot fer amb QDS,
obtenint iguals o millors resuttats que el producte
estandard. També redueixes els costos de produccid,
perque pots utilitzar tripes més barates, tens una reduccié
d'energia d'un 30%, necessites molt menys espai per
assecar, i molt menys capital de treball, o sigui, treballes
“just intime”. A més, pots reduir el temps de planificacié i
igualment pots cobrir les puntes de demanda; per exemple,
si una cadena de distribucié alimentaria fa una promocid i
funciona, pots servir més producte amb celeritat. A més,
és un accelerador de la innovacié perqué quan fas proves
de productes, tens els resuftats en | o 2 dies,ino ensis o
VUit setmanes; per tant, el teu ritme de proves és mott més
rapid.

AC- Seguim fent tota mena d'embotits, més de 300
productes diferents. La QDS no ha substituit res del que
feiem, senzillament ens ajuda a fer productes diferents que
no podriem fer a les nostres installacions, o que serien
processos massa lents i potser sense exit. Podem inventar
férmules i productes que ens ajudin a ser plenament
innovadors, i en un sector tan madur com el camni, aixo és
un valor diferencial molt important.
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JL - No, no és la més important, perd sf una de les més
importants. Ens caracteritzem per ser la companyia que
transforma la forma com el moén processa la carn. Ha estat
aixi des de la fundacié de 'empresa. Quan vam treure

la injectora d'efecte esprai era la primera innovacié de
ruptura, i aixo va transformar la manera de fer el pernil
dolg. Al cap de dos o tres anys vam treure els rectors de
massatge, que encara no havia fet ning; es va patentar

i va canviar la forma de fer massatge al pemil dolg. Més
endavant vam computeritzar les plantes de pemil dolg i a
partir del 2000 varem treure el marinat de cams fresques,
que ha tingut un exit enorme a tot America del Nord i
Llatinoamerica, i ara esta entrant a Europa. També va ser
una innovacié de ruptura de Metalquimia, com ara el QDS.
D'alguna manera els salts quantics que hem anat fent com
aempresa han estat gracies a aquestes innovacions de
ruptura. Realment, com a pime estem al llistat de les que
més patenta a Catalunya. De fet, es destina a dR+D+|
entre un 101 un 20% del pressupost anual.

Després de més de dues
decades ja tenim dins PADN
de Casademont que el nostre
mercat és a casa i al mon

AC - Malgrat que en el sector d'alimentacié no es poden
fer innovacions mott fortes perque els consumidors

no les accepten, sempre hem intentat fer millores a

tots nivells a partir del propi producte, formats, gustos,
envasos, aftres carns a més del porc com la vedella, el gall
dindi o el pollastre, sistemes diferents de venda, accions
promocionals, etc. Tota empresa viva ha d'innovar i canviar
permanentment. Fa cinc anys que apostem per tecnificar
al maxim els nostres processos productius i arribar a tenir
un nivell de competitivitat adequat, tal com necessiten els
nostres clients i consumidors d'arreu del moén. Al mateix
temps hem de fer els productes bons i segurs.

JL- Al principi, 'empresa es va concentrar a donar solucions
tecnologiques i de procés a la indUstria carmnia espanyola,

on els processos encara eren molt artesanals. A Europa,

el procés ja estava molt més industrialitzat. La injectora

i el reactor de massatge van ser dos booms tecnologics

del sector; i a més vam vendre una planta de fabricacié

de pernil cuit a la marca puntera Revilla. Pero el mercat

espanyol era petit i vam adonar-nos que quedarfem limitats.
Vam decidir sortir; i el primer mercat en que ens vam
introduir, al 1976, va ser el portugués. | dalli ja no vam
parar. Vam contractar un expert en mercats internacionals,
i ens vam iniciar en els mercats relativament afins: Portugal,
Franga i Italia. | també a Llatinoamerica, per la semblanga
en la cultura camia i la llengua. A mitjans dels 80 es va fer

el salt als EUA, perqué és un mercat cultural cari mott
important, alhora que continuavem I'expansioé a Europa.
Després, vam seguir per I'ocea Pacific: el Japd, la Xina,
Australia. En aquests moments tenim magquines a més de
75 paisos de tot el mén i a les principals muttinacionals del
sector alimentari. La mitjana historica de produccidé que
sexporta és del 85% anual.

AC- Nosaltres vam fer la primera exportacio el novembre
de 1989. Era comengar de zero a cada pafs, a cada client.
Ens hem equivocat moltes vegades, ens han enganyat |

trait d'aftres, perod sempre hem seguit endavant perque el
mon ha de ser el nostre mercat. Hem apres dels nostres
clients i dels nostres importadors. Hem anat canviant la
cultura d'empresa fent possible que tothom senti i visqui
les exportacions com una tasca propia, ja que no és gens
facil i sovint requereix una complexitat dificil de gestionar.
Després de més de dues décades, ja tenim dins 'TADN

de Casademont que el nostre mercat és a casa i al mon.
Actualment exportem el 45% de la nostra produccid, i en
valor més, i ho fem a més de 70 paisos dels cinc continents.

AC- No en tenim fora de Constantins, on hi ha la seu
central i la produccié de cuits curats i llescats, i de Palol
de Revardit, on tenim la produccié de pernil curat. De
moment, podem créixer des d'aquestes plantes, perque
hem robotitzat tots els processos, augmentant-ne la
capacitat necessaria.

JL- S que ho hem intentat, perd penso que ara és una
epoca de relocalitzacid. Per diverses raons: logfstiques,
operatives i energetiques, pergue el transport és més

car, la ma d'obra va pujant en aquests paisos, i també pel
tipus de canvi. Perd més important que aixo: quan fas un
producte tecnologic destacat és complicat replicar la xarxa



tecnologica que tenim aqui. Tenim un cldster amb més de
50 tallers proveidors, centres tecnologics a 'abast, clients
estrategics que ens ajuden a desenvolupar les nostres
innovacions, etc. Les peces no ens arribaven amb la mateixa
qualitat. Si tot ho tens aqui, i hi ha qualsevol problema, en
una hora ho tens resoft. A la Xina és molt més complicat.
Séc un ferm defensor de muntar xarxes complexes i
tecnologicament avangades a casa nostra. De fet, actua com
una mena de proteccid contra la deslocalitzacié, alhora
3juda a la relocalitzacid i a crear llocs de treball a casa, i
també a fer productes més competitius.

AC - Primer creure-hi i tenirne la necessitat. A
Casademont varem comencar aixi, en un moment en

que varem reduir les vendes. També molta paciencia i
perseveranca, perque mai tot va perfecte, i com que

sén mercats llunyans sempre és més dificil resoldre els
problemes. Molta humilitat en coneixer i adaptar-se als
mercats on es vol vendre. En alimentacid, els habits de
consum no es canvien facilment, i som nosaltres els que ens
hem d'adaptar als consumidors.

JL- No es pot concebre una empresa actual o un
emprenedor que vulgui crear una nova empresa que

no pensi en clau internacional. Dit aixd, el primer és que
quan penses tant el teu producte com el teu model de
negodi, has de fer-ho pensant que ha de ser viable, atractiu,
a nivell internacional. Quan tens una idea has de mirar si
aportara valor a algd, i a quanta gent. | preguntar-te: “per
qué em compraran a mi i no a un competidor?". Llavors
és el moment de desenvolupar la idea. Si tens tot aixo,
llenca-t'hi. Pero tingues clar que ha de ser una idea en clau
internacional.

AC- De nivell mott aft. Crec que comptem amb una
generacié molt preparada quant a formacid, malgrat que
ara toca viure una etapa dfficil per poder-la desenvolupar
aqui i potser és el moment en que molts joves han de
sortir del pais. Passar uns moments dificils amb una crisi
molt llarga ha permés recuperar motts valors que shavien
perdut, com la cultura de l'esforg, 'estima per un lloc de
treball, el compromis, I'orgull de pertinenga a una empresa,
etc. Al final d'aquesta etapa, de ben segur que tindrem
una societat social i econdmica molt més ferma, amb
bases solides i amb capacitat de tornar a fer un saft en el
desenvolupament del pafs.

JL- Mot bo. Tenim gent bonissima i la prova és que ens la
vénen a buscar de fora. La llastima és que se n'hagin d'anar.
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Cooperar és imprescindible
per transformar i crear
innovacions de ruptura

Gent catalana com Israel Ruiz, vicepresident del MIT. El
problema és que al nostre pais no tenim oportunitats
perque aquesta gent tan bona es quedi aqui. Moltes
vegades ens queixem de la manca de finangament, pero
penso que si hi ha un bon projecte, saconsegueix. El

que manca a Catalunya sén bons projectes, bones idees.
Necessitem que el cercle virtuds de I'emprenedoria, crear
noves idees, s'inicii. Idees com ara ser l'inventor de lipad del
2015, que les idees de ruptura del segle XXl sorgeixin aqui.
De talent, a Catalunya en tenim mott.

AC- L'experiéncia ha estat d'alt aprenentatge per a tothom,
i sobretot hem descobert que els grans reptes, si es fan
plegats, son més assumibles. Seguim treballant amb I'RTA,
ja que és el centre de recerca de la carn més important
d'Europa. També treballem cada vegada més amb clients i
proveidors, a fi de ser més competitius per al consumidor
final. Hi ha mottes opcions per treballar; perd quan es
tracta de projectes molt ambiciosos i d'alt risc i inversid,

és important fer-ho acompanyat i que sigui en benefici de
tothom.

JL- Sempre busquem idees a fora, amb els clients, proveidors,
centres tecnologics.. Creiem que col-laborar; connectar;
cooperar és imprescindible per transformar i crear
innovacions de ruptura. Laveng tecnologic s imparable,
segueix una progressio geometrica, i és impossible que

una empresa sola el pugui seguir: Perd per col-laborar cal
confianga i estar disposat a ser generds, a compartir amb
[aftre, siguin guanys o perdues. Si ets capag de ser una
empresa aix, i tenir uns directius aixi, llavors funciona.

C A

cobelcment
Casademont Metalquimia
Any de fundacié: 1.956 Any de fundacié: 1.971
80M€ de facturacio 21ME£€ de facturacid
anual anual

400 treballadors 120 treballadors

Seu central a Girona i
instal-lacions a Palol de
Revardit

Instal-lacions a Constan-
tins i Palol de Revardit
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L’exit de les aromes i les
fragancies a través de la innovacio
I la internacionalitzacio

El Grup Carinsa i Creaciones Aromaticas Industriales SA, guanyador del Premi Pime

2012 a la millor estrategia empresarial a través de la Innovacié i la Internacionalitzacio, té

molts components que li han permes ser una empresa d’exit. Un és la visié del fundador,

un quimic que al 1993 va detectar un ninxol de mercat i va decidir, juntament amb la

seva dona, llancar-se a I'aventura d’emprendre un negoci. Pero també hi té a veure el

plantejament financer de la seva filla,Vanesa Martinez, economista i directora general del

grup. | sobretot, la barreja extrema d’innovacid i internacionalitzacié que impregna la seva

cultura empresarial.

Vanesa i Denia Martinez, ambdues implicades en el projecte
empresarial Carnisa.

La idea va néixer a Sant Quirze del Valles, on Albert
Martinez va detectar que els fabricants locals liders de
Ialimentacid i la cosmetica necessitaven una empresa
que els pogués fer aromes i bones fragancies, i que
alhora els acompanyés en la innovacié de productes i els
donés una visi¢ internacional. “Les empreses locals no
invertien en aquest tipus d'innovacié. Per aixd ens vam
dedicar no només a fer les millors aromes i fragancies,
sind també a fer bons productes finals’, comenta Vanesa
Martinez. Carinsa té plantes pilot per poder reproduir
qualsevol sector que estiguin estudiant, i té professionals
experts en els sectors que els interessen. A més, els seus
tecnics viatgen per assessorar els seus clients en la millora
dels processos productius en aquells paisos en que la
tecnologia no esta tan desenvolupada.

La principal activitat de Carinsa és la fabricacié d'aromes
per a lalimentacié humana i animal, i de fragancies per
ala cosmética i la detergéncia. Amb el temps, també
han ampliat la seva activitat creant productes funcionals

i preparats per a la industria alimentaria. La seva cartera
de dlients esta formada per marques liders del sector de
Ialimentacié i de l'atta perfumeria i la detergencia.

Present a més de 50 paisos

Des dels seus inicis el Grup Carinsa va apostar per

la internacionalitzacié: “al 1994 vam comencar les
exportacions i actualment som presents a més de
cinquanta paisos, en trenta dels quals amb implantacié
amb filial propia, com Algéria, el Marroc, Veneguela i ara
Turquia, 0 bé amb agents comercials o distribuiidors en
exclusiva”.

“Cada any anem valorant com implantar-nos a dos o tres
paisos, i una vegada fem I'analisi, decidim quina és la forma
més adient d'entrar-hi”. Carinsa té una politica d'expansid
internacional on ja s'ha previst quins sén els mercats
prioritaris per a I'empresa. *'Per exemple, Franga era un
mercat proper; amb molts clients potencials i, per tant, a
priori interessant. Pero va resultar que no eren receptius
al fet que una empresa de fora els anés a vendre aromes
i fragancies. En canvi, amb el temps hem aconseguit
introduir-nos en aquest mercat gracies al coneixement
del mercat halal, ja que moltes empreses de Franga fan
productes permesos pels consumidors musulmans i
nosaltres coneixiem tota aquesta tipologia de productes
perqué tenim preséncia al nord d'Africa’



A I'hora d'implantar-se en un pais, Carinsa valora dos
aspectes: que puguin aportar valor afegit al mercat,

i transferir tecnologia. “No només volem vendre

els nostres productes, sind que volem ser partners
tecnologics dels nostres clients. A més, com que valorem
molt la qualitat del nostre producte, i més del 30% de

la plantilla és d'R+D+l i Qualitat, el nostre laboratori

pot vetllar continuament per la seguretat dels nostres
productes i fer certificacions pels nostres clients'

Vanesa Martinez aconsella treballar amb la maxima de
fer oportunitat de qualsevol problema. Explica com I'any
passat, a Veneguela, el president Chaves va decidir que les
aromes i les fragancies deixessin de ser un bé de primera
necessitat i passessin a ser de luxe, la qual cosa feia
inviable el negoci perque 'aranzel es va muttiplicar per un
400%. “En menys d'un mes nosaltres ja estavem fabricant
alla. Vam enviar-hi el nucli aromatic i alla fem la resta del
component. D'aquesta manera no només vam poder
servir els nostres clients sind que, a més, vam guanyar
quota de mercat. | aquesta agilitat és valorada pel nostre
client, perqué mai vam tenir una ruptura d'estocs’”.

Estem treballant amb quatre
hospitals per obtenir un health
claim i que es pugui comunicar
que un probiotic funciona

En recerca, no només es dediquen al camp de les
aromes i les fragancies, sind que també fan projectes de
desenvolupament de les noves tecnologies i productes
innovadors, sobretot orientats al mercat del consum:
“"Sempre pensem a aconseguir que els productes dels
nostres clients tinguin avantatges competitius respecte als
productes existents”. Per aixo col-laboren amb centres
d'investigacio i universitats, i tenen programes en tots

els sectors en que tenen clients. Per exemple, estan
desenvolupant amb la UAB un embolcall que pugui
substituir la tripa del fuet; amb la UCAM de Mdircia, un
projecte de ciclodextrines tant per a 'alimentacié com
per a les fragancies, i amb el centre tecnologic ASCAMM,
capsules que capturen les fragancies perque aguantin les
temperatures de les assecadores.

“També estem treballant amb quatre hospitals per
obtenir un health claim o avaluador de salut, i poder
comunicar que un probidtic funciona. Primer cal testar-lo
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Alguns dels productes del Carnisa.

cientfficament, per aixo ara estem fent analisis cliniques
per demostrar que té una accié immunoestimulant

del sistema. Si ITETSA ens accepta I'avaluador de salut,

les empreses que ens comprin el probidtic podran
comunicar-ho'. En paraules de Vanesa Martinez, és
aquesta gran implicacié amb el producte del client allo
que els diferencia de la resta d'empreses del seu sector:
Aquesta expansio ha fet que la nau industrial de Sant
Quirze del Valles sigui insuficient i estan iniciant els passos
per construir-ne una altra. “Estem explorant encapsulats
i tipus d'aromes molt especifics, i amb el temps
necessitarem espai per instal-lar maquinaria d'aquest tipus
de fabricacié, que és mott innovadora”

Lespecialitzacié dels seus productes fa que a I'empresa
no |i resulti facil trobar els perfils professionals idonis per
cobrir les seves vacants. “Per aixd hem creat una escola
d'aromistes sota una catedra a 'UCAM, i ara volem

fer una escola de perfumistes amb 'agéncia ACC1O".

“A més, per a nosaltres és molt important la legislacid
d’aromes i fragancies, i cal tenir en compte també la
legislacié dels paisos de destinacid. “Ens hem adonat que
és molt dificil trobar experts en aquest tipus de legislacid, i
al final, estem formant gent internament”.

Per aconseguir 'exit, Carinsa recomana la no
dependeéncia de les entitats bancaries i autofinancar-se.
“A més de l'esforg, cal plantejar-se una empresa solida
financerament”. Vanesa Martinez explica que fa set anys
que va decidir iniciar una estrategia per anar disminuint la
dependencia dels bancs. “Vam rebre diversos credits del
CDTli d'aftres projectes d'innovacié i desenvolupament”.
Per exemple, amb I'ajuda de la Consultoria Estrategica

i Financament de PIMEC, Carinsa va aconseguir una
subvencio de la secretaria d'Industria de la Generalitat,

a fons perdut, per invertir en maquinaria. “Es tracta
també de canviar les linies de finangament bancari per
fons propis i de tenir una bona gestié de pagaments i
cobraments. Es clar que aixo no es fa en un dia, perd cal
confiar en el teu negodi, i no pots esperar que un tercer
hi posi els diners.”’
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Remm Guitart aposta pel medi
ambient i Pestalvi energetic

Xavier Mas, gerent de Remm Guitart

"Remm Guitart té implantat un Sistema de Gestié
Ambiental amb el qual ens proposem periddicament
objectius que suposin una millora en el nostre
comportament mediambiental”. Aixi de clar ho té Xavier
Meas, gerent de Remm Guitart, qui ens detalla els motius
que van portar aquest concessionari d'automobils a
introduir la il-luminacié LED en els seus espais interiors. “El
nostre consum d'electricitat a la seu central de Molins de
Rei era el més important de la nostra empresa i buscavem
alternatives per reduir-lo ja que aixd suposava una millora
ambiental i una reduccid important de costos. Lalternativa
més atractiva i eficag era, sens dubte, el canvi del sistema
dil*luminacid a LED".

Ledifici de quatre plantes de Remm Guitart a Molins de
Rei compta amb 4.500 metres quadrats i 900 punts de
llum, que suposaven un consum anual de 250.000 kwh, fins
que van passar als LED el passat mes de juliol. La substitucié
dels llums  ha reduit en un 40% el consum energétic; per
tant, aixd també repercuteix en la facturacié del consum
electric. “En els 5 mesos de facturacié des de la implantacio
del projecte, el cost ha baixat en més de 5.000 euros
respecte al mateix periode de I'any passat. Per tant, es

pot estimar un estalvi anual superior als 13.000 euros”,
assenyala Xavier Mas.

Un dels seus propers projectes és extendre la il-luminacié
LED a la resta de centres de treball de Remm Guitart. |

és que, segons assenyala el seu gerent, “els avantatges van
molt més enlla de l'estalvi energetic i economic’™ Els llums
LED permeten donar una resposta immediata a I'encesa i
apagada de la llum; emeten entre un 60% i un 90% menys
de calor; per tant redueixen indirectament els costos

de climatitzacid; la seva durabilitat és de 6 a 20 vegades
superior a la illuminacid tradicional; milloren la visibilitat

i la qualitat de llum en no emetre parpelleig, ultraviolats

o infrarojos; la seva composicid és més neta que la dels
fluorescents, ia més, hi ha una forta reduccié de l'emissio
de CO?2 associada a la generacié d'electricitat que s'estalvia.
Aixi amb 'extraccié realitzada a Molins de Rei, la reduccié
és equivalent al que capturen durant un any uns 350 arbres.

Els avantatges van molt més
enlla de l’estalvi energetic i
economic
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Aquest any, Remm Guitart ha renovat i fet publica la
polftica de qualitat, seguretat i medi ambient en que es
reflecteixen els principals compromisos de l'empresa

en aquests ambits. Aix0 significa *l'estricte compliment

de la legislacié, reglamentacio i requisits voluntariament
subscrits en matéries de Qualitat, Prevencié de Riscos
Laborals i Medi Ambient”. Xavier Mas afegeix que amb
aquesta linia s'integra en Remm Guitart *'t€ una disposicié
permanent a cooperar, millorar continuament en tots els
ambits i desenvolupar l'activitat, buscant sempre la maxima
satisfaccié dels clients, la prevencié d'accidents laborals i
malatties professionals i la minimitzacié dels impactes que la
nostra activitat pot generar sobre el medi ambient”.

Aquesta tasca compromesa es remunta I'any 2000 quan
Remm Guitart aconsegueix la certificacié mediambiental
segons la norma ISO 14001. "A partir d'aqui es van
adequar tots els nostres processos per fer-los conformes
amb les exigéncies de la norma”. En aquest sentit, es va
implantar un sistema de gestié de residus amb recollida
selectiva dels diferents residus perillosos i no perillosos, sent
lliurats posteriorment a empreses gestores autoritzades
per 'Ageéncia Catalana de Residus. També es va iniciar “un
exhaustiu control dels principals vectors mediambientals
per assegurar-ne el compliment dels limits aplicables,
formacio i sensibilitzacié ambiental del personal de Remm
Guitart”.

El moment economic actual esta provocant notables
incerteses a I'empresariat que no I'ajuden a trobar
esperanga, ni optimisme per seguir lluitant. La restriccié
del credit, 'alta morositat o l'augment de la pressié fiscal
ofeguen cada dia moltes pimes del nostre pas, impedint
que desenvolupin projectes empresarials viables i, per tant,
destruint motts llocs de treball.

Una de les intal-lacions de Remm Guitart

Davant d'aquesta conjuntura, l'empresariat ha de pensar
en altres alternatives per finangar-se. Aquest ha estat el cas
de Remm Guitart amb aquest nou projecte, per al qual

ha arribat a un acord de finangament amb el proveidor.
“Lla compra s'ha fet en régim de pagament ajornat en 60
mensualitats, amb acord directe del proveidor i sense la
intervencid de cap entitat financera, simplificant el procés

i reduint costos d'intermediaris”. La quota resultant és
lleugerament inferior a 'estalvi mensual que obtenen en

la factura de l'electricitat; per tant, “la inversié sautofinanga”.
Remm Guitart també ha comptat amb el suport de la
Generalitat de Catalunya, a través de ICAEN, que ha
subvencionat un 22% dels 68.266 euros del cost total del
projecte.

El sector de 'automociod és un dels més castigats per la
crisi. El gerent Xavier Mas assegura que “des de l'inici, els
nostres volums han caigut de manera significativa en tots
els ambits: vendes de vehicles, reparacions i venda de
recanvis”. Tot i que els primers anys de crisi els han “pogut
superar amb certa tranquil-litat, mantenint la inércia dels
anys anteriors”, ara miren al futur amb incertesa, “ja que la
situacié s'esta aguditzant”. No obstant aixd, Xavier Mas és
optimista i espera que “la conjuntura millori, o simés no
s'estabilitzi, i puguem retornar a mitja termini a una situacid
més normalitzada’.

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

Et convidem a formar part de FIDEM,

la Fundacié Internacional de la Dona Emprenedora.

PL Ramon Berenguer el Gran, 1
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FIDEM, més de 16 anys de compromis
amb l'emprenedoria de les dones
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Ceres Roura, 100 anys
fent cas de les tendencies

Mentre construiem la fabrica nova, vam contactar amb

fabricants europeus, i alguns ens van deixar maquinaria

—— usada, daltres ens van fabricar el nostre producte sense
acabar i nosaltres féiem la manipulacié final aqui, en un
magatzem que vam llogar mentrestant”.

Aquest és el moment empresarial més dur que ha viscut
Xavier Roura, gerent de Ceres Roura. El moment actual de
. : - crisi els ha afectat, perd no amb tanta severitat com a altres
= s - : - empreses. “Ha baixat el consum a nivell espanyol, i aixo fa

: » - =3 que es vengui menys. Pero també ens hem adonat que la
s i T o 3 == gent es queda més a casa, | aprofiten per fer-hi més sopars i
% o ; ; celebracions, i, per tant, hi recreen ambients. Realment, una
i ' - davallada molt important no 'hem tingut, i a banda, també
) ho hem suplert amb l'exportacié”
. Xavier Roura forma part de la 4a generacié de la familia
== Rourague vaengegar aquesta empresa, i assenyala que
P A= o TR ] - N s o g 1 1
B Ui O S e _,ﬂ s'han viscut moments molt durs al llarg de la vida de
I'empresa. Ell es va incorporar a Ceres Roura al 1975,
any en que també es va canviar la ubicacié de la fabrica
i es va aprofitar per modemnitzar més els processos.
L'empresa, analitzant les comandes que tenia, havia vist
que les tendencies estaven canviant, i es va preparar per
afrontar nous reptes. “Vam aprofitar per modernitzar-
ho tot, maquinaria, magatzem refrigerat. . ., per poder
assumir el client actual, les grans superficies”. Ceres Roura
és proveidor de Mercadona, Eroski, Alcampo, Miquel

Alimentacio i Esclat, entre d'aftres. “En I'actualitat, el nostre
negoci passa basicament per aquest tipus de clients’.

Alguns dels productes de Roura Ambients.

Ceres Roura es dedica a vendre a distribuiidors a partir
d'una xarxa comercial propia. Ara bé, des de les espelmes
i ciris litdrgics, els seus productes han evolucionat molt. “La
nostra missié ja no és a vendre espelmes, siné culturalitzar
en aquest sentit: ara ja no calen per quan marxa la llum,
perque ja no passa sovint, perd sf que poden servir per
recrear ambients. Fer-te una banyera amb espelmes, o
per celebrar una festa en un jardf, a l'estiu. Tots aquests
ambients que es poden recrear amb un producte que té
un cost molt petit, i que a canvi et déna una qualitat de
vida i et fa sentir més comode a casa'. Des de fa tres anys,
I'empresa ha creat la marca Roura Ambients, entrant de
ple en el mercat de la decoracié: espelmes per ambientar
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el Nadal, per a I'estiu, per a casaments, etc.

A Espanya i a Europa hi ha moltes empreses que

fabriquen espelmes. Xavier Roura assenyala que a banda
de la qualitat, destaquen per donar molt bon servei.
“Nosaltres no exigim mai unes quantitats de comanda mott
importants, només allo que el distribuidor pugui vendre, i
moltes vegades fem el vestit a mida. Li proposem que es
quedi mig palet de cada producte i que el provi. Aixi pot
tenir una novetat, un producte nou, i no sha de carregar
amb tot un camid de genere. Segons 'acceptacié que tingui
al mercat, repeteix d'un o altre producte.”

“També ens esta funcionant mott el mercat industrial.
Tenim dlients del moén de la cosmetica, la perfumeria, la
moda i la joieria, als quals fem les espelmes amb els seus
propis perfums, tot personalitzat, perque les fan servir per
vendre o per promocionar els seus propis productes. Es el
cas de Perfumeria Jlia o de Tous!”

D'exportacio se n'ha fet sempre, perd és amb l'entrada
dels seus dos fills al negoci familiar quan es posa emfasi en
I'exportacid. La seva filla Xenia porta el departament de
Compres i control de qualitat, i el seu fill Miquel sencarrega
del departament d'Exportacid. Actualment un 20% de la
produccid es destina al mercat internacional, i la resta, al
mercat catala i espanyol. “Estem forga consolidats a tot el
que és 'arc mediterrani: Portugal, Grécia, ttalia, el Marroc,
Franga..., i ara hem fet unes inversions de 700.000€ per
preparar-nos per afrontar els mercats del nord d'Europa,
que requereixen un tipus d'espelma que no és la mateixa
que la dels mercats del sud.

Hem fet inversions per
afrontar els mercats del nord
d’Europa que requereixen un
tipus d’espelma diferent

Tot i que 'empresa és petita i té 45 treballadors, una
persona del departament d'lnnovacié i Qualitat es dedica
a investigar noves matéries primeres, nous perfums i nous
colors. "Ara ens centrem mott en les ceres vegetals com
a substitut de les parafines, que sén derivades del petroli, i
tenim problemes de subministrament i preus, a banda de
problemes de qualitat”.

La clau de I'exit per complir 100 anys? “Primer de tot, tenir
molt bona relacié a la familia. De pares a fills sempre ens
hem anat transmetent uns valors i tenim una relacié molt
estreta. Aixo ha repercutit positivament en la bona marxa
de 'empresa. Laltre secret, que no n'hi ha, és treballar mott,
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Un dels actes per celebrar el centenari de Ceres Roura va se
illuminar la basflica de Castellé d’Empuiries.

apostar pel producte i estimar-lo, estimar la feina que fas, i
donar una bona atencio al client”.

Dins de les moltes accions que I'empresa ha organitzat

per al seu centenari, hi ha el salt a les xarxes socials obrint
una pagina a Facebook, a través de la qual shan atrevit a
organitzar concursos. Amb el projecte “Illumina el teu
espai”’, Ceres Roura va demanar que la gent hi participés
fent un muntatge per illuminar un espai public només amb
espelmes. “Vam rebre 4 o |5 propostes, de les quals en
vam seleccionar cinc, que van ser els finalistes. A aquests
els vam enviar totes les espelmes que ens van demanar i
ells van realitzar el projecte definitiu”. La posada en escena
d'aquests projectes ha permes difondre, a través de la seva
pagina de Facebook, imatges sorprenents creades a partir
de les seves espelmes. “Vam valorar els cinc projectes i vam
considerar que el que tenia més pes i shavia ajustat més a
les normes del concurs era el de Bruno Pérez"”. El projecte
guanyador era la il-luminacié per dins i per fora de la basflica
de Castelld d’Empuries amb 3.000 espelmes. L'espectacle
va acabar convertint-se en una accié solidaria: es van
vendre les espelmes per recollir fons per als damnificats del
foc de 'lEmporda, que havia passat pocs dies abans.

La vessant social de Ceres Roura és també una constant.
Ja famés de 20 anys que 'empresa manté un conveni amb
la Fundacié Altem d'atencid a persones amb discapacitat
intel-lectual, perqué s'encarreguin de manipulacions i de
I'etiquetatge senzill dels seus productes.

Mirant al futur, Xavier Roura veu la seva empresa “‘ben
situada”” per dos motius: “primer perque tinc els meus dos
fills que treballen aqui amb moltes ganes de tirar endavant i
d'innovar; i, per tant, hi ha el futur assegurat; i a més, perque
ens estem preparant molt per fer el gran salt a l'exportacid,
que és el que ens ha d'acabar de consolidar”. Amb moits
anys al darrere, perd amb esperit jove, sembla que pot
bufar ben fort les espelmes del pastis d'aquests 100 anys.



Missio empresarial al Senegal

El Senegal és una de les portes naturals d'entrada a

' Africa Occidental i, concretament, a la Unié Econdmica i
Monetaria de 'Oest Africa (UEMOA), que es caracteritza
pel fet que té la mateixa moneda, amb paritat fixa amb
I'euro, i el frances com a llengua d'ds comd a nivell
empresarial. Aquesta comunitat, de 8 estats africans,
suma 80 milions de potencials consumidors.

El Govern senegalés compta amb una agéncia, I'’APEX
dedicada a facilitar la inversié estrangera, que ofereix
exempcions d'impostos i agilitza els tramits i facilitats
per a la repatriacié de beneficis. Aquest conjunt d'eines
situa el Senegal com un lloc atractiu per invertir-hi o per
desenvolupar-hi una estrategia comercial.

Del I5al 19 d'octubre, PIMEC va dur a terme la seva
tercera missié comercial a Dakar; capital del Senegal
i veritable pol economic i cuttural de TUEMOA, en

Membres de la delegacié empresarial de PIMEC al Forum Catalunya Senegal de Dakar

que van participar |4 empresaris de diferents sectors:
embalatges plastics, plaques fotovoltaiques, taps de
plastic, mosquiteres antimalaria, sector alimentari,
sector editorial, serveis sanitaris d'oftalmologia, venda
de productes i maquinaria per a la industria carnia,
tractament d'aigties i proteccié de collites, entre d'altres.
Es va organitzar una trobada empresarial amb empreses
senegaleses a la seu de la patronal del pais: Conseil
National du Patronat (CNP).

Cal destacar el suport dACC1O i de 'Agéncia Catalana
de Cooperaci¢ al Desenvolupament (ACCD), a través
del projecte de cooperacio al Senegal, que ha permés
donar impuls a 'organitzacié empresarial del CNP per tal
de reforcar el seu paper d'organisme intermedi de suport
al teixit productiu i a la creacié d'ocupacio.

Aquestes missions estan resuftant un exit. A tftol
d'exemple podem esmentar el cas de dues empreses:
Alotex, especialitzada en la venda de productes i
maquinaria per a la inddstria carnia i 'hostaleria, que,
juntament amb un soci local instal«lat a Dakar; s'esta
introduint en la franja de mercat que prioritza la qualitat.

L'altra empresa és Vidal Sunyer, fabricant de Vidal's Net,
malla antimosquits de llarga durada, imprescindible en

la lluita contra la malaria. A través de socis locals Vidal
Sunyer ha contactat amb el sistema sanitari public
senegalés, que ha mostrat un gran interés per la proposta.

El seglient pas és establir unitats locals de produccié que
reverteixin en la base de la piramide, i acabar el producte
en les diferents regions del pas.



Pujada de PIVA i supressio
de bonificacions a ’ocupacio

Davant la dificuttat de canviar una mesura imposada des
d'Europa, PIMEC ha elaborat un conjunt de propostes per
atenuar el seu efecte, sobretot al pagament de ['impost,
aixi com mesures compensatories a sectors associats a
PIMEC que han patit una pujada d'IVA del 8 al 21%, com
la planta ornamental, la perruqueria, el cinema o l'esport.
La patronal ja va incorporar aquestes propostes en forma
d'esmenes al projecte de Pressupostos Generals de I'Estat
(PGE) pel 2013.

En aquest sentit, PIMEC rebutja amb contundencia que
el Govern no compleixi el seu compromis de rebaixar
les cotitzacions socials per compensar la pujada de VA,
sobretot després d'haver eliminat gairebé totes les
bonificacions a 'ocupacid. Només amb la supressié de la

aas Casal dels Infants

accio social als barris

bonificacié per treballadors de 61 a 64 anys, les empreses
catalanes hauran de suportar un sobrecost anual de 1.200
milions €.

Aquesta mesura esta generant costos inesperats als
empresaris que ja havien pres les seves decisions de
contractacié amb les ajudes existents i, per tant, podria
provocar encara més atur: En aquest sentit, PIMEC
recomana als empresaris el contracte de suport al
emprenedors nascut de la darrera reforma laboral com
a alternativa per a la contractacid. Podeu conéixer tots
els detalls a través del nostre bloc en que la directora
de Relacions Laborals i Polftiques Socials de PIMEC, Jana
Callis, explica altres opcions per estalviar costos en la
contractacio.
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El 30,1% de les pimes

contractarien

€en cas que

accedissin al credit

Els resultats obtinguts posen de manifest que les
restriccions crediticies tenen impacte sobre la creacié de
llocs de treball, ja que un 30,19 de les pimes enquestades
haurien augmentat la seva plantilla en cas que haguessin
rebut tot el finangament necessari, mentre que el 69,9%

restant no ho hauria fet.

30,1%

69,9%

B Hagués creat llocs de treball

No hagués creat llocs de treball
Font: PIMEC (2012)

També sha preguntat a les empreses si, en cas que
haguessin disposat de tot el credit que necessitaven,

haurien reduit igualment les seves plantilles. Del total de les
pimes enquestades, un 27,2% de les empreses ha reduit les
seves plantilles i, d'aquestes, un 68, 1% no ho hauria fet. Aixd
significa que un 18,5% de les pimes han redut les seves
plantilles per manca o insuficiéncia de credit.

68,1%

31,9%

Hauria mantingut la plantilla

B Nohauria mantingut la plantilla
Font: PIMEC (2012)

A la vista dels resultats obtinguts, Josep Gonzalez, president
de PIMEC, insisteix que “el percentatge de pimes que
continua tenint problemes de viabilitat per culpa de la
restriccié crediticia encara és molt alt, i és responsabilitat de
tots els agents i les institucions, especiament de la CE i del
Govern central, solucionar aquest problema, que incideix
directament en 'ocupacié i en les oportunitats per sortir
delacrisi”.

El 18,5% de les pimes han
reduit les plantilles per manca
d’insuficiéncia de credit



’absentisme laboral

Els sociolegs afirmen que I'absentisme laboral no
justificat és un fenomen vinculat a l'actitud de la persona

i de la societat en general davant de la feina. De totes
maneres, les condicions laborals sén una causa directa de
I'absentisme laboral.

Beneficis d’'una correcta gesti6 de 'absentisme
* Reduccié dels costos directes i indirectes derivats del
pagament de salaris i cotitzacions a la Seguretat Social,
producte del desajust en la produccid.

* Tractament de l'absentisme per malattia com un
fenomen normal dins de I'empresa.

* Reduccié de la perdua d’hores de treball.

* Reduccié dels treballadors de substitucid i del pagament
d'hores extres.

* Recuperacié de la qualitat del servei que ofereix
I'empresa.

* Recuperacié del nivell de productivitat.

* Recuperacié de la posicié competitiva.

Beneficis per al treballador

* Gaudir de I'abséncia de mesures de vigilancia i de
control coercitives.

* Millorar la relacié amb els comandaments superiors, fet
que es tradueix en un millor clima laboral.

* Millorar la satisfaccié laboral i la motivacié dels
treballadors.

* Equilibrar vida personal i professional.

Jordi Pascual Jornet
Cap del Departament de Comunicacié de Mutua
Universal

La reforma del sector electric

La motivacié principal del Ministeri vers la reforma és
evitar que de manera cronica es generi 'anomenat deficit
de tarifa, un dret de cobrament de les grans electriques
que es defineix com la part de despesa que generen les
activitats regulades de transport i distribucié d'electricitat
i primes a renovables que no queden cobertes pels
ingressos recurrents que s'obtenen de les tarifes
regulades, ja sigui en I'ambit regulat —a tarifa integral
(TUR)- o liberalitzat —a tarifa d'accés (ATR). Aquest
deficit ronda actualment els 25.000 milions d'euros i el
seu mecanisme de recuperacio consisteix en un augment
futur al conjunt dels consumidors de la part regulada de la

factura, els anomenats peatges.

La proposta de reforma té dos punts essencials: d'una
banda, mesures de tipus fiscal com l'establiment d'una
taxa del 7% que gravi la generacié d'electricitat o el
centim verd al consum de gas natural; de laltra, la
liberalitzacié del segment de mercat de menys potencia,
que inclou consumidors domestics i moltes pimes.
Malauradament, les mesures fiscals, aixi com la
recuperacié del deficit acumulat, pressionaran a l'alga els
preus a partir del proper mes de gener, per la qual cosa
és imperatiu que les empreses prenguin mesures d'estalvi
energetic i, com no podia ser d'altra manera, aprofitin la
possibilitat d'escollir lliurement el subministrador electric
que els ofereixi millors condicions de preu i servei. No
oblidem que la lliure competencia és el millor mecanisme
per minimitzar el cost.

Emili Roussaud
Director general de Factor Energia
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La jornada ‘Territori i Empresa’
enalteix la forca emprenedora de la

Catalunya Central

PIMEC Catalunya Central organitza aquesta trobada per debatre com potenciar les
sinergies en I'entorn del mén socioeconomic, compartir inquietuds i posar a I'abast de

I’empresa eines per afrontar el repte que suposa obrir-se mercat.

Lemblematic complex Moén Sant Benet, a Sant Fruitds de
Bages, ha estat 'escenari de la jornada Territori i Empresa,
organitzada per PIMEC Catalunya Central, amb ['objectiu
de posar a l'abast del teixit empresarial solucions que
millorin la seva situacié actual. Més de |50 empresaris i
ponents d'alt nivell provinents de les quatre comarques
€S van reunir en un acte que es va convertir en el punt de
trobada empresarial de referéncia en el territori.

“El territori compta amb la fora emprenedora suficient
per tirar endavant noves idees, gracies a la col-laboracié i

el suport de I'administracié publica, 'empresa i els agents
socials”, va transmetre als empresaris presents Esteve Pintd,
president de PIMEC Catalunya Central. Conscient de fins
aquin punt la crisi ha afectat el teixit industrial i empresarial
de la zona, també va defensar la idea que, compartint

el talent individual i una actitud optimista, es podien
aconseguir noves fites empresarials.

En aquesta mateixa linia, el president de PIMEC, Josep
Gonzdlez, va recalcar que les quatre comarques de la
Catalunya Central conformen un territori estrategic mott

Més de 150 empresaris i empresaries van assistir a la jornada.

Esteve Pinté durant la jornada.

potent, ja que han esdevingut una zona de confluéncia
d'infraestructures amb capacitat de reconvertir-se i
aprofitar sinergies. En aquest sentit, va animar 'empresariat
assistent a exportar i a internacionalitzar-se per convertir-se
en un motor de recuperacié economica.

Empreses que han aconseguit la viabilitat malgrat la crisi
tambeé van exposar les claus dels seus casos particulars. Aixi,
la jornada va comptar amb les intervencions de Natalia
Perarnau, fundadora del metode Kids&Us; Jordi Torra,
director general de Fruits Secs Torra; i Pere Pous, director
general de La Vola, entre altres.

Va clausurar l'acte Andreu Mas-Colell, conseller
d'Economia i Coneixement, el qual va apuntar que el

2014 sera un any d'estabilitzacié economica. Coincidint
amb el president de PIMEC, Josep Gonzdlez, Mas-Colell va
recordar que el finangament és el principal problema de
les empreses i va deixar clar que, el que ara cal és culminar
la reforma del sistema financer perque es normalitzin els
fluxos bancaris des d'Europa.
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Foro capital pymes, nova eina
de financament

Davant les dificultats que tenen les petites

i mitjanes empreses per accedir al credit,
PIMEC, amb la col*laboraci6 de Keiretsu,
xarxa internacional d’inversors privats, i
amb el suport de Banc Sabadell, ha celebrat
el 1r Foro capital pymes. Es tracta d’'una
nova eina de finangament per a pimes que
aporta solucions de capital a les empreses
segons les seves necessitats, per tal que
disposin de més capacitat financera per
portar a terme els seus projectes, competir
en millors condicions i assolir una major
dimensio.

La Borsa de Barcelona ha estat 'escenari del primer
Foro capital pymes, que ha citat inversors nacionals i
internacionals amb un potencial de més de 100 milions
d'euros per destinar a les pimes catalanes. | és que a dia
d'avui, les petites i mitjanes empreses son el col*lectiu
empresarial que més esta patint la crisi economica, ja
que supera els 80.000 tancaments d'empreses arreu de
Catalunya des del seu inici.

Fran de la Torre, director del Departament de
Consultoria Estratégica i Financament de PIMEC, ha
subratllat que “les pimes, que representen el 70% del PIB a
Espanya, tenen un problema de dimensié i depenen massa
del credit bancari per al seu creixement i finangament. Per
aixo, i després de 5 anys de restriccié del crédit, la patronal
ha impulsat aquesta plataforma en que les pimes poden
executar operacions d'ampliacié de capital i fusions, entre
daltres”.

La iniciativa va enfocada a empreses amb un cert
recorregut, un nivell de vendes a partir de 3 milions
d'euros i de diferents sectors. Totes les propostes han
estat analitzades per un jurat format per reconeguts
empresaris i prestigiosos catedratics i experts financers,
sota criteris de confidencialitat i professionalitat. El jurat
ha estat format per Josep Gonzdlez, president de PIMEC;
Enric Garcés Martin, director de Segment d'Empreses

Un moment de la inauguracié del forum.

de Banc Sabadell; Miquel Costa, director del Foro capital
pymes; Josep Tapies, titular de la Catedra d'Empresa
Familiar de I'ESE; Ramon Adell, catedratic d'Economia
de 'Empresa de la UB; Josep Lagares, director general
de Metalquimia; Adriana Casademont, presidenta de
Casademont; Oriol Cornudella, director general de
Techdata, i Xavier Casares, president de Keiretsu Forum.

Nou servei per garantir la
viabilitat de les pimes

PIMEC ha posat en marxa un servei que

permet a les pimes rebre informacio sobre els
concursos de creditors. Es tracta d'una eina que
I'empresari té al seu abast per poder gestionar els
impagaments i obtenir una quitanga o reduccié
sense contraprestacio de fins el 50% del deute.

A més, permet paralitzar totes les accions
individuals promogudes pels creditors, incloses

les de caracter executiu, i deixa en suspens les
execucions hipotecaries. Els concursos poden
finalitzar mitjancant la signatura d'un conveni o
amb la liquidacié de I'empresa. Sovint les pimes
retarden la seva entrada en concurs pels prejudicis
que es produeixen en el trafic mercantil. Davant
d'aixo, PIMEC subratlla que una solelicitud a
temps del concurs de creditors pot ajudar a
garantir la viabilitat de I'empresa.
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PIMEC Tarragona PIMEC participa
| ESADE formen en el 2n Simposi
els directius a la d’Internaciona-
provincia litzacio de Lleida

Es tracta d'una accié que se suma a lamplia oferta
formativa que proposa la patronal per tal d'afavorir el
desenvolupament i la competitivitat en el teixit empresarial ~ Un instant de la jornada.
de les pimes catalanes, i que pren forma mitjancant

cursos, tallers, formacions i assessorament, o elaborant

plans formatius coherents amb els objectius de negodi,

entre daltres. Aixf, aquesta escola de negocis imparteix

el Programa ESADE Partnership, que permetra als

destinataris no només obtenir certificacions d'Executive

Education del més aft nivell, siné també impulsar; des de

les seves posicions, models de negoci més competitius,

innovadors i sostenibles. El contingut dels programes se

centra en dinc eixos fonamentals: direccid a vendes, direccié

financera, lideratge i desenvolupament, direccié d'equips

i marqueting, i en la direccié general del Programme for Josep Gonzdlez ha introduit els assistents en el context del
Leadership Deviopment-PLD ®. El president de PIMEC clima exportador a Catalunya i ha destacat el potencial
Tarragona, Josep Joaquim Sendra, i el secretari institucional de les empreses catalanes per exportar, aixi com els

d'ESADE, Enrique Lépez Viguria, han signat aquest acord, obstacles amb qué es troben. El president de la patronal
les formacions del qual simpartiran a partir del proper mes  ha manifestat el suport de PIMEC a la internacionalitzacid

de febrer a les instal-lacions de PIMEC Tarragona. i ha acabat el col'loqui amb una peticié a 'Administracié:
“destinar més recursos, millorar la fiscalitat, afavorir el

Joaquim Sendra ha deixat pales que, mitjangant 'acord, financament o incrementar dotacions per a la promocié

PIMEC satisfa un dels seus principals objectius: contribuir d'exportacions i la internacionalitzacié”

activament al creixement de les empreses. “En el dificil

entorn actual, és molt important capacitar al més alt nivell Aquesta trobada té com a objectiu debatre i qjudar el teixit

les persones que gestionen les empreses |, aixf, aconseguir emprenedor catala, facilitant-li les eines necessaries per

lideratges renovats perque la viabilitat dels projectes impulsar negocis en ambit internacional i animant-lo a fer

empresarials tingui un grau més elevat d'éxit”, ha assegurat. el salt cap a nous mercats.
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Conveni per impulsar la
internacionalitzacio de les pimes

PIMEC i 'empresa aeronautica Airbus Military han signat
un conveni de col-laboracid en 'ambit dels anomenats
programes de col-laboracié industrial. Aquests convenis
els finanga i coordina el grup aeronautic en els seus paisos
clients i consisteixen a impulsar la compra d'un determinat
nombre d'avions, en virtut de la qual el pais en questié té
dret a un retorn en forma de béns i serveis. Mitjangant el
conveni, les empreses catalanes podran aconseguir grans
beneficis accedint a aquests contractes d'exportacié de
béns i serveis que Airbus Military facilita i finanga. PIMEC és
present des de fa dos anys en I'ambit aeronautic a través del
grup de treball AERO (Associacié d'Experts Aeronéutics), i Jqsep Gonzdlez, Presvidfent de PIMEC i Antonio Rodriguez Barberan,
14 . director comercial d’Airbus.
aquest acord n'és un dels principals resultats.

Optixcat s’adhereix a PIMEC

Optixcat, la primera associacié empresarial de Catalunya en
tecnologies de fibra Optica, sha adherit a PIMEC. Lobjectiu
d'aquesta adhesid és desenvolupar la cuttura al voltant

de la fibra Optica entre el teixit empresarial catala. En
aquesta linia, ambdues entitats aposten perque les pimes
encaminin les seves estrategies empresarials incorporant les
xarxes de fibra Optica i el seu desplegament, ja que aquest
sector esta estretament relacionat amb la competitivitat
tecnologica, la internacionalitzacio i el creixement. Aixi ho
van assenyalar Antoni Cafiete, secretari general de PIMEC,
i Pere Alemany, president d'Optixcat, durant I'acte oficial
d'adhesié. A dia d'avui, Optixcat esta formada per 23
petites i mitjanes empreses amb preseéncia a més de 30
Pere Alemany i Antoni Cafiete. paisos.

ASCEN celebra el seu XXXIVe aniversari

Un any més, Josep Gonzalez, president de PIMEC, ha de les empreses de la neteja de Catalunya. “Les pimes
participat al sopar commemoratiu del XXXIVe aniversari som el motor de la nostra economia i les Uniques que ens
de I'Associacié Catalana d’Empreses de Neteja (ASCEN). poden ajudar a sortir de la crisi. Necessitem mesures de
El Parc de la Ciutadella ha estat 'escenari d'aquesta reactivacié econdmica, perd, mentrestant, el treball de les
trobada, una cita de referencia per als empresaris de la empreses sera fonamental”, ha subratllat el president de
neteja catalans. Josep Gonzdlez ha destacat la tasca de PIMEC. “"Hem de continuar apostant pels nostres negocis,
l'associacié per dignificar el sector i ha felicitat Josep Tres, gent i territori, com ha fet ASCEN durant 34 anys”, ha

president dASCEN, per la seva defensa dels interessos conclos.
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Catalunya i Israel:
entre la crisi i Poportunitat
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Sembla que, arran de la crisi econdmica per la qual

esta passant Espanya i la seva evident repercussid en el
mercat local, es percep una important activitat per part
de 'empresariat espanyol a la recerca de nous mercats
internacionals i, en particular; amb paisos situats més enlla
d'aquells amb qui tradicionalment comparteix o bé la
moneda Unica o bé l'idioma.

Awui dia Israel t€ la particularitat de ser; d'una banda, un pais
desenvolupat, juridicament establert, comparable als paisos
occidentals; de l'altra, és un pais jove, en desenvolupament.
Amb tan sols un 5% aproximadament d'atur; el 201 | va
tenir al voltant del 5% de creixement del seu PIB, i esta
previst que per al 2012 aquesta xifra sigui del 3,7%. Aix{
doncs, Israel esta mantenint una gran estabilitat econdmica
i es mostra preparat per competir en els mercats
internacionals.

Cada cop més, les grans empreses amb presencia
internacional van a la cerca de col-laboracions en temes
d'innovacid, i troben resposta a les seves inquietuds en
les start-up israelianes, dotades de tecnologies punta
que aquestes empreses incorporen en els seus projectes
internacionals a tercers paisos. Ja sén 57 les majors
muttinacionals que han establert a Israel els seus centres
d'innovacié.

Aquesta tendéncia, unida a la gran oferta de projectes

d'infraestructures que es fomenten a Israel (plantes
generadores d'energia alternativa, plantes de dessalinitzacid,
carreteres, trens lleugers i tren d'alta velocitat, entre
daltres, per un valor de més de 20 mil milions d'euros), fa
que estiguem assistint a un augment significatiu de linterés
de les empreses espanyoles a Israel.

Daftra banda, Israel compta amb un sistema financer
avangat i transparent, ofereix garanties i ajudes, ja que

les inversions i el capital risc tenen el suport d'un govern
que ofereix subvencions, reduccié d'impostos i altres
tipus de beneficis als inversors privats. En aquest sentit,
una col-laboracié amb les empreses israelianes pot oferir
excellents oportunitats.

Israel desenvolupa una amplia activitat en els projectes
d'innovacié de la Unié Europea. Exemple d'aixo és I'exit de
la quarta crida conjunta per a la presentacié de propostes
d'empreses espanyoles i israelianes. Es van presentar

|7 sollicituds, 6 de les quals provenen de Catalunya, i
actualment experts d'ambdds paisos les estan avaluant.
Lesperit emprenedor de les empreses, tant catalanes com
israelianes, és un bon punt de partida. A més, hi ha sectors
privilegiats comuns, com ara la biotecnologia o les TIC,

en que ambdues parts ocupen un lloc destacat a nivell
internacional. Es presenten igualment oportunitats en el
camp de la col-laboracié industrial, en les infraestructures

i en el sector de 'energia neta, incloent-hi 'optimitzacié i
l'estalvi energetic.

Estem en un bon moment per collaborar i obtenir
beneficis mutus dels avantatges que presenta Israel

en la seva oferta de socis tecnologics. Hi ha una gran
varietat d'aliances possibles, des de la cooperacié
purament comercial fins a inversions conjuntes, projectes
d'investigacid, joint ventures, etc. Perd el gran avantatge
d'aquestes col-laboracions entre empreses consisteix a
obrir nous mercats.

Finalment, la col-laboracié amb Israel ofereix I'oportunitat
de congixer un pafs especialment agradable per a
I'empresari catala, tant per la proximitat cuftural com per
l'estil de vida semblant que tenen Barcelona i Tel Aviv.

Alon Bar,
Ambaixador d’Israel a Espanya
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Les 12 fal-lacies de la desregulacio
dels horaris comercials

“Nosaltres, el comerg de Catalunya, s que som d’aquest
mon i no del que amb arguments fal-lagos ens volen
imposar’. Amb aquestes paraules, el president de PIMEC
Comerg, Alejandro Gofii, enceta la publicacié Les |2
fal-facies de la desregulacié dels horaris comercials, que vol
rebatre alld que els defensors de la liberalitzacié d’horaris
comercials afirmen. Amb aquest argumentari, que sha

Les 12 fal-lacies

1) Diuen que amb la desregulacié dels horaris augmentara
el consum, pero la veritat és que el consum continuara
estancat mentre no es crein nous llocs de treball i es continuin
apujant els impostos, especialment ['VA.

2) Diuen que amb la desregulacié dels horaris es crearan
llocs de treball, pero la veritat és que la desregulacio
suposaria la destruccié de llocs de treball ja que molts
comerciants, sobretot autonoms, es veurien obligats a tancar
davant la posicié dominant de les grans superficies durant els
caps de setmana.

3) Diuen que la regulacié actual és restrictiva, perd la
veritat és que els comergos poden obrir |2 hores al dia, 6
dies a la setmana.

4) Diuen que la regulaci6 actual és restrictiva, pero la
veritat és que els comergos poden obrir 12 hores al dia, 6
dies a la setmana.

5) Diuen que hi ha consumidors que no poden realitzar
les seves compres a causa dels horaris actuals, pero la
veritat és que gracies als diferents formats comercials es
poden fer compres, especialment d'aliments, gairebé tots els
dies de I'any

6) Diuen que amb la desregulacié dels horaris cada
establiment podra fixar lliurement les seves hores d'obertura,
pero la veritat és que a dia dawi cada comerciant ja
disposa d'un gran marge de maniobra per fixar I'horari
comercial del seu establiment.

difés entre els comerciants, institucions i administracions
publiques, PIMEC Comerg vol deixar pales que el comerg
de proximitat, valent, modern, ampli i divers, contribueix
a fer de les nostres ciutats espais més segurs, més
cohesionats i amb un major benestar: Un mén en que
I'equilibri entre els diversos formats comercials, garantit
per les diverses lleis que afecten el comerg, és possible i en
que les persones consumidores poden triar on realitzar
les seves compres. Un mdn, per Ultim, en que la professio
de comerciant és compatible amb la vida familiar i en que
el comerciant no es troba lligat al taulell els set dies de la
setmana.

7) Diuen que la ciutat oberta 24/7 és el futur, perd
la veritat és que la llibertat d’horaris acabaria amb la
conciliacié de la vida professional i familiar:

8) Diuen que la societat espanyola es mostra favorable
a la desregulacié dels horaris comercials, pero la veritat
és que, segons el barometre del CIS, més del 85% dels
enquestats se sent “poc o gens perjudicat” pel descans del
comerg en diumenges i festius.

9) Diuen que a legislacié comunitaria afavoreix la
desregulacio dels horaris, pero la veritat és que les
institucions europees no shan pronunciat sobre els horaris
comercials

10) Diuen que les |7 lleis de comerg autondmiques
frenen la competitivitat del sector de la distribucié detallista,
pero la veritat és que, amb |'excepcié de Madrid, la
regulacié en materia de comerg €s practicament identica a
tot ['Estat.

1 1) Diuen que la desregulacié dels horaris no vulneraria
la Constitucid ja que aquesta disposa que I'Estat pot establir
les linies generals en materia d'horaris, pero la veritat és
que [a llibertat total d'horaris comprometria 'exercici d'una
competencia autonomica i seria, per tant, inconstitucional.

12) Diuen que la desregulacié respon a una peticié del
sector; pero la veritat és que la llibertat d'horaris Unicament
afavoreix els grans distribuidors, els Unics que I'han demanada.
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1a pedra de la residencia
d’estudiants de ’Escola del
Gremi de Pastisseria

Un moment de I'acte de cel-lebracié de la la pedra.

La residencia d'estudiants de I'Escola del Gremi de
Pastisseria de Barcelona i Provincia ja esta en marxa.
L'objectiu d'aquest projecte respon a la necessitat d'ampliar
els serveis de l'escola per millorar el seu funcionament i
incrementar la capacitat d'acollida d'estudiants, a fi que
repercuteixin en una major projeccid internacional.
Fundada I'any 1975, 'escola ofereix cursos de tot tipus
relacionats amb el mén de la pastisseria, tant en la vessant
professional com empresarial, i t€ un reconegut prestigi en
I'ambit nacional i en l'internacional.

Les noves dependéncies de la residencia ocuparan gairebé
900 metres quadrats entre les plantes baixa i primera. Es
construira una nova sala polivalent de demostracions amb
capacitat per a 100 persones i, a la primera planta, dues
aules tedriques, vestidors i sala de professors, a més de
magatzem.

El Gremi Provincial de Pastisseria de Barcelona compta
amb una important trajectoria centrada en el foment dels
interessos generals dels pastissers. L'any 2000 va inaugurar
el Museu de la Xocolata, amb l'objectiu de connectar

la seva activitat amb ['oferta cultural d'una ciutat com
Barcelona i apostar per activitats per a tota la familia que
vinculen cultura, pastisseria i xocolata, tot presentant-les
més enlla de la seva dimensié de producte alimentari.

Ara, el Gremi enceta aquest nou projecte que permet
garantir la continuitat del sector:

Alejandro Gofii, president de PIMEC Comers, ha participat
al'acte de collocacié de la primera pedra, que ha tingut
com a amfitrid Joan Turull, president del Gremi, i que

ha comptat amb la preséncia de Sonia Recasens, segona
tinent d'alcalde de I'Ajuntament de Barcelona; Raimond
Blasi, regidor de Comerg, Consum i Mercats de Barcelona;
Diego Callejon, sotsdirector general de Comerg; Maravillas
Rojo, directora del programa de suport a 'emprenedoria
social a Catalunya, i Josep Cardona, secretari de la Junta
Directiva del Gremi.
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Col-labora amb la

campanya “Nadal Solidari”
de la Fundacio PIMEC

La Fundacié PIMEC esta duent a terme diferents accions estan concretant la seva sensibilitat collaborant amb una

de sensibilitzacié dins el teixit empresarial sobre la visié social. Per vincular uns i altres, des de la Fundacid

importancia, ara més que mai, de gestionar l'empresaamb  PIMEC aquest any sha posat en marxa la campanya

valor social. La societat actual ho reclama perque cal que “Nadal Solidari”, Es tracta que les empreses puguin fer

tots plegats, com a societat, remem en la mateixa direccid, obsequi d'un lot, ja sigui amb productes o amb una donacié

fent de la col-laboracié la nostra eina principal. economica. Les donacions entren com a ingressos de la
Fundacié per donar continuitat als seus programes i els

Per tal que la tasca com a Fundacié sigui econdmicament lots seran distribuiits entre els empresaris i empresaries del

sostenible i socialment compartida, sha comengat a programa emppersona.

ampliar la xarxa d'amics de la Fundacié i sha engegat

I'apadrinament. Les persones o empreses padrines Si voleu col'laborar amb aquesta campanya,

sén aquelles que, per mitja d’'una donacié i/o aportacié trobareu més informacio a:

periodica a favor de la Fundacié PIMEC, s'impliquen en els
projectes socials que aquesta impulsa i els déna continuittat.
Sibé és cert que dia rere dia es coneixen situacions Tel. 93 496 45 00 (secretaria Fundaci6é PIMEC)

critiques de molts empresaris i empresaries en greus secretaria@fundaciopimec.org
dificultats, també ho és que altres empresaris i empresaries

www.colabora.fundaciopimec.org

facility project
Oficinas con recursos
www.facility project.net

C/ Tavern 11 - 08021 Barcelona - Tel.:93 226 21 21 - Fax.: 93 226 48 73 - facility@facilityproject.net
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Asia marca el rumb

Asia-Pacific protagonitza unes transformacions politiques,
economiques i socials que reconfiguren un nou ordre PR
internacional. Es tendeix cap a una convergéncia entre Asia marca
Occident i Orient. La Xina i I'india, el 37% de la humanitat, el rumbo
han tornat a emergir. Un ressorgiment economic asiatic SRR
que planteja nous reptes als empresaris, els professionals

i emprenedors. Pero Asia és una regié desconeguda. | és
I'assignatura pendent del nostre comerg exterior, i la causa
principal del gran déficit comercial i inversor, molt superior a

la mitjana dels altres paisos de la UE.

Per fer frontal repte asiatic cal un esforg persistent
per conéixer millor la regié. Les barreres no sén
tant economiques com culturals. El desconeixement
d'Asia és un mur que dificulta les nostres relacions
economiques i empresarials amb persones que
pertanyen a altres civilitzacions, com la confuciana,
la hindd i I'lslam. Molts professionals amb una bona
formacié econdmica i empresarial fracassen a I'hora
de comerciar, invertir o establir-se en un pafs asiatic
perqué el desconeixen culturalment. Es important
saber com funcionen els paisos i com sén, pensen i
negocien els seus empresaris. Tot aixo és basic, perque
les relacions personals o de confianga sén claus per
“fer negocis” a Asia.

Urgeix saber més i millor sobre les grans economies
asiatiques com la Xina, el Japé, I'india, Corea del Sud
o Indonesia. | sobre I'absencia de la UE als ulls asiatics,
el gir de Russia cap a Asia central, els processos

Jaume Giné d'integracid economica al sud-est asiatic, els creixents
Membre de la Comissié Internacional de PIMEC, nexes econdmics amb Africa i Ameérica Llatina, etc.
professor de la Facultat de Dret d’ESADE i autor Aquests processos constitueixen una gran oportunitat
del llibre Asia marca el rumbo (Déria Editors, si reaccionem amb decisio. Insisteixo en una recepta
Barcelona 2012 basica: coneixement, esforg i persistencia. Només aix(

s'aconsegueix penetrar en els mercats asiatics.

Fl segle XXl és el de 'emergéncia d'Asia-Pacific.
Aquesta regié ha de ser una nova prioritat estratégica
de la nostra accié exterior. Els nostres principals
competidors son i seran els asiatics.
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La nanotecnologia: una bona opcio
per a les pimes que volen innovar?

Un dels factors que tradicionalment ha limitat la
innovacié a Espanya €s la poca interaccié entre la
ciencia (universitats i centres d'investigacio, etc.) i

la indUstria (pimes, grans empreses, associacions
professionals, etc.). Malauradament, tot i els dltims
avencos en la qualitat i la quantitat de recerca cientifica
catalana, les empreses rarament han aprofitat el

nou coneixement generat pels investigadors. Aixi,
reforgar el vincle entre els investigadors, els gestors de
tecnologia i les empreses és una condicié sine qua non
per garantir 'exit de les pimes.

En aguest context, la nanotecnologia pot ser la
resposta ideal per a moltes pimes, ja que és un camp
cientffic i tecnologic jove que engloba la recerca en
diversos ambits cientifics i té implicacions tant per als
sectors industrials (téxtil, automobilistic, quimica fina,
etc.) com en la vida diaria (salut, energia, transport,
etc.). En la nanotecnologia, professionals de formacions
diferents treballen conjuntament amb eines molt
avangades que permeten dissenyar, estudiar i fabricar
nous materials i dispositius.

La nanotecnologia forma part del nostre entorn des de
fa anys. De fet, ja existeixen més de 1.000 productes
“nano’”: des de raquetes de tenis a noves formulacions
de medicaments, de peces per als cotxes a camises
antitaques, de tiretes antibacterianes a xips informatics.
La nanotecnologia pot ajudar les empreses tant a I'hora
de millorar o desenvolupar nous productes i processos
al llarg de tota la cadena de valor (disseny, fabricacio,
logistica, etc.) com en arees com la seguretat i el medi
ambient.

«% |CN

Institut Catala
de Nanotecnologia

Potser el més sorprenent de la nanotecnologia és que
no calen grans inversions ni equips molt complicats
per a treure’n profit. Al contrari, les solucions “nano”
poden permetre reduir costos. Es precisament aqui on
els coneixements i eines especialitzades dels experts
en transferéncia de nanotecnologia poden ajudar les
pimes a trobar solucions a mida.

Aquesta importancia socioeconomica de la
nanotecnologia ha fet que la Comissié Europea li hagi
donat prioritat de finangament en projectes de recerca
i cooperacio. El projecte regional Train2, per exemple,
esta destinat a fomentar la col«laboracié entre la
ciencia i la indUstria a la regié SUDOE (Portugal,
Espanya i el sud-oest de Franca). Els membres de
Train2 comparteixen tant l'accés a laboratoris com el
coneixement especialitzat i les eines de formacié en
recerca. Es pot consultar més informacié sobre els
serveis i equipaments que ofereix cada centre al lloc
web del projecte (www.train2.eu).

Sigui com sigui la vostra empresa, la nanotecnologia pot
ser una valuosa font d'innovacié a un cost raonable. Si
voleu saber de quina manera aquest camp emergent
pot ajudar la vostra empresa, no dubteu a contactar
amb nosaltres, I'Institut Catala de Nanotecnologia
(ICN), un dels dos centres catalans membres del
projecte Train2.

Jordi Reverter. Director de Transferéncia de
Coneixement i Tecnologia, ICN -
jordi.reverter@icn.cat - Tel. 93 737 26 13
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