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Escoltar i ser escoltats

Com cada any, hem engegat l’engranatge perquè les pimes 
presentin candidatura als Premis Pimes, i això sempre ens 
genera il·lusió, perquè ens arriben projectes empresarials 
forjats amb optimisme, creativitat i valentia, els quals, amb 
molt d’esforç, han assolit els seus reptes. Fa temps, però, 
que veiem que les claus de l’èxit, en aquest context de 
crisi, vénen molt definides: internacionalització, nínxols de 
mercat, escletxes legislatives que permeten la viabilitat i el 
creixement de l’empresa, etc. Són exemples com els que 
us presentem en aquesta edició de la revista.

Poso l’orella atentament en totes les converses amb 
empresaris i empresàries, i així com em permet conèixer 
èxits empresarials, també m’assabento de les dificultats 
en què es troben les pimes, i que malauradament, 
no es poden solucionar ràpidament: la burocràcia, 
l’excés d’impostos, el poc ajut a la innovació i a la 
internacionalització –encara que són riscos afegits per a 
l’empresa, i que bé valen el suport del país en aquests 
moments, etc.

“Engegar els Premis Pimes 
sempre ens genera il.lusió 
perquè ens arriben projectes 
empresarials forjats amb 
optimisme, creativitat 
i valentia”

Però pas a pas, crec que hem anat aconseguint millores 
que ens poden ajudar molt quan el context prengui signes 
més positius: uns terminis de pagament més racionals, 
un mercat laboral més flexible, un sistema formatiu més 
enfocat a les necessitats de les empreses, un vincle estret 
entre universitat, centres de recerca i empreses, etc. 

Tot i així, poc podem intervenir ara per canviar la recessió 
per creixement, per incentivar el consum o per solucionar 
la crisi financera que ofega les pimes per l’escassetat de 
crèdit i les altes garanties que es demanen. Però crec 
fermament que si el teixit empresarial s’uneix, la veu se 
sentirà més clara, i els qui prenen decisions ens escoltaran. 
Crec en l’esperit perseverant d’autònoms i pimes, i en 
la seva capacitat d’adaptació i de cerca de solucions per 
continuar el seu camí. 

En aquest procés, la pime que vagi sola ho tindrà molt més 
difícil. És temps de cooperar i unir-se, de recolzar-vos en 
la patronal, d’aprofitar el què us oferim i de traslladar-nos 
tots els vostres dubtes, preocupacions, idees i propostes. 
Nosaltres parem l’orella, atentament. I cada dia treballem 
perquè l’endemà sigui millor per al teixit empresarial del 
país.

“Crec en l’esperit perseverant 
d’autònoms i pimes, i en la seva 
capacitat d’adaptació i de cerca 
de solucions per continuar el 
seu camí”
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Felip Puig (Barcelona, 1958) és conseller d’Economia i Empresa de la Generalitat de 
Catalunya de la present legislatura, i en anterioritat ho ha estat d’altres conselleries. 
Enginyer de Camins, Canals i Ports per la Universitat Politècnica de Catalunya, és militant 
de Convergència Democràtica de Catalunya des de 1976, quan va iniciar la seva carrera 
política a l’Ajuntament de Parets del Vallès, del qual va ser regidor del 1987 fins el 1991. 
També ha estat conseller comarcal del Vallès Oriental i actualment és diputat.

Felip Puig i Godes, conseller d’Empresa i Ocupació 

“Catalunya no ha 
perdut tota la indústria 
i està en condicions 
de fer que torni 
a guanyar pes”

entrevistES2



             entrevistes 3

El principal problema de les pimes és la manca de 
crèdit. Per això, la primera pregunta, obligada, és: com 
donarà suport a les pimes, en el tema del finançament?
En l’actual entorn de contenció pressupostària i de 
reducció generalitzada del crèdit, cal cercar alternatives 
financeres a les actuals limitacions de crèdit. Per aquest 
motiu, posarem a l’abast de l’empresa eines per 
difondre i potenciar fonts de finançament alternatiu, 
com els inversors privats, fons de capital risc i préstecs 
participatius.
En aquesta situació, pimes, autònoms i emprenedors 
tenen una major dificultat d’accés al crèdit. Des 
de l’ICF s’estan reorientant les línies d’actuació de 
finançament per adreçar-les especialment a aquests 
col·lectius en forma de  préstecs, finançament 
de circulant, tramitació d’avals, entre d’altres. Tot 
amb l’objectiu de promoure i estructurar eines 
de finançament efectives que reforcin l’impuls de 
projectes empresarialment viables. Cal entendre 
que el nostre rol per ajudar l’empresa en aquest 
moment també és de vehiculadors dels instruments 
de finançament, oferint serveis d’assessorament 
especialitzat i adaptats a les necessitats de l’empresa.
Com a exemples, alguns dels serveis que es presten 
a través de la Direcció General d’Indústria i d’AC-
C1Ó, com la Xarxa d’Assessors Financers que –en 
col•laboració amb altres agents del sistema– ofereix 
serveis per millorar la gestió financera i disposar d’as-
sessorament en la cerca de finançament alternatiu; o el 
Servei d’Orientació Financera, que acosta a l’empresa 
informació dels instruments públics i privats que millor 
encaixen amb les necessitats per definir l’estratègia de 
finançament de l’empresa.
A més, continuarem treballant per facilitar punts de 
trobada entre inversors i emprenedors, com el Fòrum 
d’Inversió celebrat el passat mes de gener i que, amb 
XVIII edicions, s’ha consolidat com un esdeveniment 
clau per fer créixer projectes empresarials innovadors 
amb potencial internacional.  

Creu en la reindustrialització de Catalunya? Què creu 
que s’hi podrà fer, i quan?   
La reindustrialització de Catalunya és un factor clau en 
la reactivació econòmica. El país sempre ha estat de 
base industrial i ho ha de continuar sent. La indústria 
és una condició essencial per a la innovació i, per tant, 
per a la competitivitat. Deslocalitzar la producció 
comporta, a la llarga, deslocalitzar la innovació i el 
valor afegit. No ens ho podem permetre. Els països 
amb més capacitat de reacció davant la crisi són els 
que han conservat una major base industrial i alguns 
que l’havien abandonada, com els Estats Units, han 
decidit recuperar-la. Catalunya no l’ha perduda del tot, 

afortunadament, i està en condicions de fer que torni 
a guanyar pes. Catalunya pot disposar d’una indústria 
eficient i competitiva inserida a l’economia global, amb 
mercats a la resta del món. 
Un procés d’aquesta magnitud no es podrà fer per 
generació espontània. Cal comptar amb les empreses i 
amb les seves iniciatives de desenvolupament econò-
mic al territori. I articular un programa de reactivació 
industrial des de les Administracions que inclogui 
elements com la detecció de situacions empresarials 
de risc que puguin transformar-se en oportunitat de 
negoci a Catalunya, l’encaix de les decisions d’inver-
sió estrangera a Catalunya, la posada en valor de sòl 
industrial, l’orientació preferent de recursos financers a 
determinats perfils d’empreses i tipologies del territori 
català, o la facilitació, també per part de les adminis-
tracions locals, dels aspectes vinculats amb llicències 
i autoritzacions. Així mateix, en tot aquest procés és 
fonamental la decidida implicació del Govern de l’Estat 
amb l’aportació de fons en el marc dels programes de 
reindustrialització i plans de competitivitat.

Sembla que avançar en la integració de la Formació 
Professional és una prioritat pel Govern. Com ho 
pensa fer?
La integració ja era una prioritat en l’anterior legislatu-
ra, i es van fer moltes passes en la bona direcció. Dit 
això, el nou Govern incrementarà els seus esforços, 
perquè aquest procés no pot esperar més. I no pot 
esperar més perquè la realitat ens mostra dia a dia 
que la formació i la qualificació són la millor recepta 
per reduir les taxes d’atur que pateix el nostre país i 
incrementar la competitivitat de les nostres empreses. 
Per això, en pro de l’eficiència i l’efectivitat, els dos sub-
sistemes de Formació Professional existents –FP inicial 
i FP per a l’Ocupació– han de treballar d’una manera 
integrada i orientada a un únic model: el de la formació 
al llarg de la vida. 
En aquest context, la voluntat del Govern és que 
aquest procés de canvi el piloti de manera eficaç 
el Consell Català de Formació Professional, òrgan 

“ La realitat ens mostra dia a dia 
que la formació i la qualificació 
són la millor recepta per reduir 
les taxes d’atur que pateix el 
nostre país i incrementar la 
competitivitat de les nostres 
empreses ”

“Catalunya no ha 
perdut tota la indústria 
i està en condicions 
de fer que torni 
a guanyar pes”
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que integrarà els esforços de tot el sistema: del 
Departament que encapçalo, amb tots els organismes 
vinculats –SOC, Consorci per a la Formació Contínua– 
i del Departament d’Ensenyament i les seves 
respectives baules: sistema d’FP reglada inicial i Institut 
Català de les Qualificacions Professionals.
El model que volem impulsar ha de permetre que 
les persones capitalitzin les competències assolides al 
llarg de la seva vida activa mitjançant qualsevol tipus 
de formació, ja sigui formal, no formal o informal. 
D’aquesta manera no només s’augmenta l’ocupabilitat 
dels nostres ciutadans via formació i qualificació –i 
s’incrementa la seva resistència en el mercat laboral–, 
sinó que al mateix temps es permet a les empreses 
disposar de treballadors altament preparats, cosa que 
revertirà positivament en el seu posicionament en un 
mercat cada vegada més competitiu.

Quin model de Sistema d’Ocupació de Catalunya té 
pensat? 
Estem treballant en una proposta organitzativa que 
volem tenir enllestida en un termini d’uns sis mesos. 

Reconeixent la importància enorme de la feina que ha 
fet i segueix fent el SOC, creiem imprescindible que 
aquest organisme s’adapti a la nova realitat del mercat 
laboral. En quin sentit? Volem que el SOC sigui un 
instrument orientat a l’acompanyament de la perso-
na des de la seva entrada en situació d’atur fins que 
pugui accedir de nou a l’ocupabilitat, procés durant el 
qual es proporcionin al ciutadà diferents eines per a 
l’obtenció de formació bàsica o d’una millor qualificació 
que faciliti la reinserció en el mercat laboral. En aquest 
sentit, volem incrementar la relació de l’organisme 
amb el món local, en tant que és el punt més pròxim al 
ciutadà i les empreses i, per tant, d’on es pot extreure 
la informació més valuosa per focalitzar els progra-
mes. Tanmateix, volem que el Servei d’Ocupació de 
Catalunya no sigui tan important pel seu vessant de 
prestador de serveis com pel seu rol de regulador de 
la intermediació laboral. Amb tot, les prioritats del 
SOC s’orientaran a la millora de l’ocupabilitat de les 
persones, a l’orientació professional i a una permanent 
actualització de les habilitats per a la seva adaptació i la 
seva competitivitat. 
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dor de riquesa i benestar amb una aportació del PIB 
al voltant d’un 11% i que suposa gairebé un 12% dels 
ocupats catalans. El sector turístic afavoreix la cohesió 
territorial i el desenvolupament del conjunt del país, no 
només per la prestació de serveis pròpiament turístics 
com l’allotjament, sinó també perquè incideix favora-
blement en tots els sectors de l’economia. El lideratge 
turístic català és un excel·lent actiu per presentar 
Catalunya al món.
Pel que fa a d’altres prioritats, el sector turístic ha de 
fer evolucionar el nostre producte turístic, creant-ne 
de nous adaptats al gust de la demanda dels nostres 
turistes, aconseguir un sistema turístic que continuï 
aportant riquesa al país, de forma harmònica i equi-
librada, amb més distribució pel territori i també en 
el temps, especialment a l’interior del país. El sector 
turístic ha de continuar treballant per transformar els 
molts recursos de què disposem en productes turístics 
atractius. 
Des de la Generalitat continuarem potenciant la co-
mercialització internacional de les nostres destinacions 
i productes. Cal mantenir les quotes en els nostres 
mercats tradicionals i aprofitar les oportunitats que ens 
ofereixen els mercats emergents. Estem treballant i 
continuarem treballant en la nostra promoció exterior 
perquè ens està donant uns resultats excel•lents. 
En definitiva, cal cercar l’excel•lència del sector, un 
turisme modern, de valor afegit, sostenible, respectuós 
amb el futur i que ajudi a la recuperació econòmica 
del país. Si això s’aconsegueix, ens haurem convertit 
en una destinació de primer ordre dintre d’Europa i 
també a nivell mundial. 

En l’àmbit del comerç, sembla que la decisió final 
respecte als horaris comercials a Catalunya la tindrà 
el Tribunal Constitucional. Com enfoca la Generalitat 
aquesta decisió?
Esperem que es produeixi l’aixecament de la suspen-
sió del decret Llei 4/2012, sobre la base dels efectes 
destructius que suposa per al nostre comerç deixar-lo 
sense efecte mentre no es dicti sentència. El govern 
central vol imposar un model que no és el nostre i 
que no compartim, perquè altera i desvirtua la nostra 
estructura comercial.
El model comercial català és el que ha anat construint 
al llarg dels anys el propi sector i compta amb un ampli 
suport legislatiu del Parlament de Catalunya amb dife-
rents aritmètiques parlamentàries.
Continuarem defensant el nostre model de comerç, 
d’integració, d’equilibri de formats i de conciliació de 
la vida laboral i familiar, i no acceptarem els intents de 
desregulació i, en aquest sentit, farem tot el possible 
per evitar-ho.

En el seu parlament al Fòrum Europa Tribuna Cata-
lunya va comentar que el nostre model energètic és 
molt millorable. Com hauria de ser aquest model, per 
ser bo?
El model energètic espanyol és molt millorable des del 
moment en què el preu de l’energia elèctrica de l’Estat 
és dels més elevats d’Europa. De fet, el model és 
especialment ineficient per a Catalunya que, a més de 
tenir un major nivell d’industrialització, paga l’energia 
a un preu superior al cost que li suposaria la factura 
energètica si gestionés el seu propi sistema. Això 
perjudica greument la competitivitat del país, ja que 
les nostres empreses es veuen abocades a competir 
en un entorn global en unes condicions que no les 
afavoreixen. Catalunya està molt ben interconnectada 
amb l’exterior, de manera que ens podríem beneficiar 
d’un mercat elèctric europeu. Hem d’avançar cap a 
un model econòmic de baixa intensitat energètica 
i de baixa emissió de carboni, tal com estableix el 
Pla de l’Energia i Canvi Climàtic 2012-2020, i això 
vol dir apostar fermament per l’estalvi i l’eficiència 
energètica en tots els àmbits, ja sigui a casa, a la feina, 
en l’edificació o en qualsevol activitat econòmica, 
i continuar el desenvolupament de les energies 
renovables dins del mix energètic.

Quines prioritats té en l’àmbit del turisme?
En primer lloc, reivindicar el paper estratègic d’aquest 
sector, un dels pilars de l’economia catalana, genera-
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“Trobades PIMEC”, 
coneixement a l’abast de la pime

Concretament, l’any passat es van realitzar 118 actes 
arreu del territori, de nous formats i temàtiques, entre 
les quals destaquen la reforma laboral, les novetats fiscals, 
la implantació de la facturació electrònica, tècniques per 
utilitzar les xarxes socials per part de les empreses , l’accés 
a la contractació pública, etc.

Totes les jornades i actes es poden consultar al web www.
trobades.pimec.org. Es tracta de jornades sobre aspectes 
molt diversos de l’empresa, així com d’actes més globals 
com l’organitzat amb l’IESE “Teixint el futur”, per analitzar 
en profunditat la situació econòmica i establir processos 
d’innovació que potenciïn la productivitat de les pimes.
Un altre format s’està potenciant són les tertúlies amb 
empresaris d’experiència, com la nova edició de Talking 
Numintec, un espai de diàleg sobre empresa, comunicació, 

emprenedoria i tecnologia patrocinat i coorganitzat per 
Numintec, empresa líder en solucions corporatives en 
tecnologia cloud computing, que ja ha comptat amb Rosa 
Tous, i amb Albert Castillón i Xavier Berneda, de Moritz 
i Munich, respectivament. També cal destacar els sopars 
PIMEC Joves Empresaris, que, a banda de convidar 
personalitats polítiques i empresarials per conèixer la seva 
visió i experiència, tenen l’objectiu de promoure la relació 
i els contactes entre els joves emprenedors. A més, s’està 
duent a terme el cicle de trobades “Negocis d’èxit en 
temps difícils”, que PIMEC organitza conjuntament amb 
el CEES (Centre d’Estudis Econòmics i Socials) i l’EIM 
(Executive Interim Management), i a partir del qual es vol 
donar a conèixer alguns casos reals d’empreses  - Ames, 
Casademont, Privalia, Relats- que, malgrat les adversitats, 
innoven, inverteixen i aposten pels seus negocis i pel país.
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La patronal vol oferir informació valuosa a tots els seus associats, ja que el coneixement 
és un aspecte estratègic per a la competitivitat de les empreses. Per aquest motiu, des 
del 2012 s’han incrementat notablement tots els actes i jornades que s’organitzen a les 
diverses seus i delegacions.
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PIMEC treballa per un 
ecosistema que faciliti 
la innovació a les pimes

Malgrat això, a la pime li continua costant ser innovadora, 
sigui perquè es troba massa allunyada de les universitats i 
dels centres d’investigació, o perquè històricament s’hagi 
pensat que no té la dimensió ni el potencial econòmic 
suficients per innovar. 

Acords amb UB i UAB
Per tal de superar aquest repte, PIMEC està treballant 
amb intensitat, ja que considera que la innovació és molt 
important perquè el teixit empresarial pugui desenvolupar 
productes i serveis diferenciats i, per tant, tenir un valor 
afegit fàcil de vendre i rendibilitzar. En aquest sentit, els 
darrers mesos ha signat acords amb la UB (Universitat 
de Barcelona) i la UAB (Universitat Autònoma de 
Barcelona) per enfortir el vincle entre aquestes entitats i 
les pimes. Entre els objectius principals, hi ha el d’impulsar 

Innovar s’ha convertit en imprescindible per 
adaptar-se al context actual. Es considera 
clau perquè l’empresa pugui superar la crisi 
econòmica i continuar el seu projecte. I no 
només pel que fa a crear nous productes o 
serveis, sinó també a aplicar noves maneres 
de fer, a canviar i millorar processos 
productius, de gestió de les persones, de 
conceptualització de l’empresa, etc.

Els assistents a les Jornades Catalunya Futura a Poblet.

l’emprenedoria entre els estudiants i investigadors, generar 
iniciatives conjuntes i facilitar la integració del talent a les 
pimes.

Declaració de Poblet
Darrerament s’ha fet un pas més en aquest mateix sentit 
amb l’anomenada “declaració de Poblet”, que va fer públics 
uns compromisos amb la intenció de treballar perquè 
Catalunya sigui una regió innovadora. La declaració es va 
consensuar a les Jornades Catalunya Futura, organitzades 
per l’Associació Catalana d’Universitats Públiques (ACUP) 
i PIMEC, entitats que tenen clar que cal apostar per un 
model econòmic basat en el coneixement. 

Per això, és molt necessari fomentar un sistema de 
finançament estable per a l’educació superior i la 
investigació científica, i incrementar progressivament el 
percentatge del PIB dedicat a l’R+D. Com va assenyalar 
Josep González, president de PIMEC, durant la trobada 
a Poblet, per facilitar l’accés de les pimes a l’R+D cal 
“explorar noves fórmules fiscals que, per exemple, 
permetin a les empreses obtenir deduccions interessants 
per innovació i altres instruments que afavoreixin el 
mecenatge i la relació entre les empreses, les universitats i 
els centres tecnològics i d’investigació”.

Conveni amb ASCAMM
En la mateixa direcció, la patronal ha signat un conveni 
amb la Fundació Privada ASCAMM per contribuir a crear 
un ecosistema d’innovació que impulsi la millora de la 
competitivitat, el desenvolupament econòmic, la creació de 
riquesa, el benestar i la cohesió social. Entre els objectius 
marcats, es vol trobar vies per facilitar a les pimes l’accés 
als recursos de recerca, sobretot, industrial; influir en les 
polítiques per als futurs plans d’R+D+I fent èmfasi en 
la reindustrialització sostenible; aconseguir més visibilitat 
internacional que augmenti el retorn en R+D de les fonts 
de finançament dels programes europeus Horizon2020 
i COSME, i trobar nous elements d’aproximació a 
les universitats. En aquest darrer àmbit, el projecte 
PIMEINNOVA, que s’està desenvolupant sota el lideratge 
del Consell Social de la UAB, demostra el gran potencial 
del triangle UAB/PRUAB-PIMEC-ASCAMM.
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PIMEC intensifica les accions 
perquè s’apliquin les propostes 
fiscals a favor de les pimes
La Comissió Economicofiscal de PIMEC continua amb 
els seus treballs d’anàlisi de les contínues mesures fiscals 
del Govern de l’Estat i de plantejament de propostes 
que millorin el marc fiscal de les pimes, amb els següents 
objectius:

• Assolir una major claredat, simplicitat i estabilitat de les 
normes fiscals, que darrerament canvien massa sovint.

• Alleugerir els costos de compliment fiscal eliminant 
obligacions formals. 

• Situar les pimes i autònoms com a referència de la 
normativa fiscal preservant el principi de progressivitat 
dels tributs. 

• Estimular la liquiditat, capitalització, inversió i ocupació 
mitjançant les normes fiscals. 

En els darrers mesos, PIMEC ha intensificat les actuacions 
davant les administracions per tal de donar a conèixer 
les seves propostes fiscals. S’han produït reunions amb el 
delegat especial de l’Agència Tributària a Catalunya, així 
com amb el director de l’Agència Tributària de Catalunya. 
Les accions s’han fet també en l’àmbit parlamentari a través 
del grup de CiU al Congrés de Diputats, que va plantejar 
una interpel·lació al president del Govern, Mariano Rajoy, 
amb una selecció de mesures concretes preparades per 
PIMEC:

• Ampliar el concepte d’empresa de reduïda dimensió de 
10 a 20 milions € a l’efecte de l’Impost de societats.

• Eliminar les limitacions a les compensacions de pèrdues 
i introduir la compensació de pèrdues amb caràcter 
retroactiu. 

• Deducció fiscal del 100% de les dotacions a una reserva 
per reinversió de beneficis. 

• Règim fiscal especial per als administradors de pimes, que 
eviti l’aplicació de la retenció actual del 42%.

• Deducció automàtica de l’IVA de les factures no cobrades 
un cop excedits els terminis legals de pagament de la Llei 
15/2010. 

• Mesures especials en la devolució de l’IVA dels 
exportadors (vegeu requadre).

• Equiparar a l’efecte de l’IRPF el tractament de les 
despeses per vehicle propi dels autònoms, com es fa en 
l’IVA i en l’impost de societats. 

• Eliminar un seguit de declaracions fiscals merament 
informatives. 

• Integrar la declaració anual per impost de societats amb 
la presentació anual de comptes, per evitar duplicitats en 
la seva gestió. 

• Elevar el límit per a l’ajornament de tributs sense garantia 
dels 18.000 € actuals als 30.000 €, tal com ja s’admet per 
a l’ajornament de deutes amb la Seguretat Social. 

Al març, amb motiu de la visita a Barcelona del secretari 
d’Estat d’Hisenda Miguel Ferre, els presidents de PIMEC i 
de la Comissió Economicofiscal, Josep González i Joan M. 
Gimeno, respectivament, li van exposar aquestes i altres 
mesures, que seran considerades de cara a l’exercici 2014.

Els exportadors necessiten un millor tracte fiscal

PIMEC ha realitzat recentment una enquesta als seus associats exportadors, que habitualment generen 
IVA a retornar, ja que, en exportar, no apliquen aquest tribut però sí que han de deduir l’IVA generat a les 
compres.
De mitjana, les empreses exportadores inscrites al Règim de Devolució Mensual cobren l’IVA en un 
termini de 70 dies i la quantitat pendent representa un 1% de la seva facturació anual. Al llarg del 2012 
s’ha observat un allargament del termini de devolució pel deteriorament de la tresoreria de l’Estat.
PIMEC reclama que els exportadors disposin d’un termini curt i segur de devolució del seu IVA, com a 
màxim 30 dies, per no penalitzar les empreses que s’orienten als mercats exteriors, i que són una prioritat 
per al nostre país. 



Sou una pime catalana?

micro, petita i mitjana empresa de catalunya

lluitadora 
emprenedora

creativa
treballadora

perseverant

eficaç valenta

obertasòlida

La vostra empresa pot guanyar els 
Premis Pimes. Apunteu-vos-hi!

Els Premis Pimes valoren les millors iniciatives empresarials desenvolupades 
a Catalunya durant l'any anterior, i tenen en compte diversos aspectes 

de l'empresa, com la seva mida.

Totes les micro, petites i mitjanes empreses catalanes poden participar-hi.

Trobareu la resta de la informació, les bases i els formularis d’inscripció 
al web www.premispimes.pimec.org.

Teniu fins al 3 de maig. Esperem les vostres candidatures!
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El repte de Sol Gironès: 
l’autoconsum d’energia 
fotovoltaica

“He tingut la sort o la desgràcia de començar el negoci en 
la millor època econòmica i de feina, i acabo de passar per 
la pitjor època, segons diuen els experts, dels últims 50 
anys o més. Crec que la base de tot està en la formació, 
en l’estalvi i en la bogeria (el risc)”. Així defineix la seva 
trajectòria empresarial Francesc Mateu: la vida de Sol 
Gironès és curta, però plena de dificultats i de reptes, per 
sort, assolits amb èxit.

Al 2006, el negoci de l’energia solar es movia a l’entorn 
de tres tipus d’instal·lacions segons la seva aplicació: 
fotovoltaica, tèrmica i aïllada. “Sobretot, el que funcionava 
era la connexió a xarxa. El client muntava una instal·lació 
amb plaques fotovoltaiques, i tota la producció, 
obligatòriament, es venia a la companyia elèctrica”. Llavors 
la rendibilitat era molt alta, i aviat hi va haver un boom de 
demanda d’instal·lacions de camps solars. Però al 2009 el 
Govern central va treure un decret que limitava els punts 
on es muntaven les instal·lacions fotovoltaiques, i això va 

deixar el sector paralitzat durant mesos, enmig d’una crisi 
econòmica que ja es començava a preveure severa.

D’escletxes a negocis sòlids
“Al 2011, les convocatòries ja s’espaiaven d’una manera 
molt considerable, fins que el Govern va treure un decret 
que prohibia terminantment muntar noves instal·lacions, 
i respecte a les antigues, deixava que continuessin 
funcionant però els carregava d’impostos.” Per sort, 
Sol Gironès feia temps que pensava en altres tipus de 
producte, dins de l’energia solar, pels quals poguessin 
apostar.   

Van començar a creure en l’autoconsum d’energia solar. 
“En realitat, no ha estat prohibit mai. Però no estava 
ni està regulat”, assenyala Francesc Mateu. I aquesta va 
ser l’escletxa que ha permès diversificar amb èxit el seu 
negoci. Els treballadors de Sol Gironès es van començar 
a formar, i els enginyers es van transformar en auditors 

Sol Gironès és una empresa jove. Es va muntar a l’agost del 2006, quan “encara no hi 
havia hagut el boom de tot el tema fotovoltaic, però es veia venir”, afirma Francesc Mateu, 
gerent de l’empresa. Provinent d’aquest sector professional, va decidir que era el moment 
de muntar la seva empresa. Amb uns companys i gent de confiança van iniciar el projecte. 
Actualment són 19 treballadors, i amb possibilitat de créixer després de l’estiu.

La planta fotovoltaica per a autoconsum de l’empresa Bopla.
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Inauguració de la planta fotovoltaica d’autoconsum de Bolpa.

energètics, per poder seguir la normativa AENOR. “És 
l’única normativa vigent a Espanya, en la qual ens basem 
per calcular aquest tipus d’instal·lacions”.

Un gabinet jurídic va estudiar la legislació complexa sobre 
el tema, i els va assegurar que no hi havia problemes 
jurídics per dur-ho a terme. “Llavors el nostre objectiu 
va ser implicar-hi la Generalitat de Catalunya, el 
Departament d’Indústria i la pròpia companyia elèctrica, 
perquè el client, un cop feta la instal·lació, tingués la 
certesa absoluta que ni per part del Govern, ni de la 
companyia elèctrica, ningú li demanaria comptes sobre la 
instal·lació al cap d’uns anys”.

Empresa pionera
Bopla, una empresa de fabricació d’envasos ubicada a les 
Franqueses, ha instal·lat la primera planta fotovoltaica 
per a autoconsum de l’Estat espanyol. La diferència i 
singularitat és que la instal·lació no es connecta a la xarxa 
elèctrica, sinó que es connecta dins de la pròpia empresa, 
fet que redueix directament el consum energètic i la 
contaminació atmosfèrica. Va ser la primera empresa 
on Sol Gironès va implementar el seu nou repte: les 
instal·lacions fotovoltaiques per a l’autoconsum. 

“A base d’informes i annexos, vam aconseguir que 
la companyia elèctrica ens fes un certificat en el qual 
reconeixia que aquella instal·lació complia el reglament 
de baixa tensió, i certificava que estava ben realitzada. De 
cara al client, per tant, era una garantia. La Generalitat 
també ha reconegut el client com a autoconsumidor a 
través de l’informe de la companyia elèctrica.” 

Una empresa no pot aconseguir tota l’energia elèctrica 
que li fa falta a través de la seva instal·lació fotovoltaica, 
perquè depèn del sol, “però sí que pot autoconsumir 
i fabricar una bona part de l’energia que necessita”. En 
el cas de Bopla, s’autofabrica i consumeix un 10% de 
l’energia, i amb l’ampliació fotovoltaica que tenen prevista, 
aquest autoconsum augmentarà fins al 14,5%. “Però 
estem fent empreses que fins i tot poden aconseguir 
el 27%”. Valorant aquesta primera instal·lació, Francesc 
Mateu assenyala que “el client està content perquè en 
set mesos estem a gairebé un 12,4% per sobre del que 

els vam assegurar que produirien anualment, i això li 
suposarà més estalvi de diners del que pensava”. 

“El consumidor final s’ha adonat que, per molta 
maquinària eficient que compri, per molt que canviï 
els torns i treballi més de nit per aconseguir una tarifa 
elèctrica més reduïda, etc., la llum es continua apujant. 
No hi ha fre. L’única manera real d’estalviar llum és no 
consumir-ne. I la manera és autoproduint-la”.

En el cas de dues grans empreses que tenen com a 
clients, a una li suposarà un 18% d’estalvi anual, i a l’altra, 
un 21%. “Tenen un consum normal però molta teulada, i 
això és un altre problema amb què ens trobem”.

El repte de l’excedent
Ara s’estan obrint a un nou tipus de client. “Estem fent 
una instal·lació al Club Nàutic l’Estartit, el qual tindrà 
excedent, i haurà de bolcar-ne una part a la xarxa 
elèctrica; això provocarà que la companyia elèctrica l’hi 
hagi de pagar. Hi hem implicat la companyia elèctrica, 
que firma un contracte amb el Club a partir del qual 
es compromet a comprar-li l’excedent de producció 
energètica. El problema és saber a quin preu acaba pagant 
l’excedent, perquè com que està dins del mercat elèctric, 
no sempre compra al mateix preu”. El tercer client i repte 
és la instal·lació a particulars. “Ja tenim el primer, una 
persona famosa del món del futbol que ha volgut ser el 
capdavanter en aquest àmbit”. 

Crisi econòmica i de finançament
Els problemes de finançament els han notat en els clients, 
que no podien fer front a la inversió. “Ho hem patit però 
ho hem solucionat. Des del setembre del 2012, un banc 
ens va informar que tenia uns fons del BEI destinats a 
aquest tipus d’energia, amb un interès del 4,25%, i que 
podíem adreçar-hi els clients, perquè els podia finançar 
la totalitat del crèdit per fer la inversió. L’empresa no s’ha 
de descapitalitzar gens, i es paga en sis anys. Per tant, com 
que les instal·lacions s’amortitzen en cinc anys, coincideix 
sobradament amb el que estan estalviant”.

“ L’empresa de fabricació 
d’envasos Bopla ha instal•lat 
la primera planta fotovoltaica 
per a autoconsum de l’Estat 
espanyol ”
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Ultramagic Balloons: 
tocant el cel arreu del món 

Tot va començar amb un viatge a l’Àfrica. Josep M. Lladó, 
Joan Comellas i Jaume Llansana, pilots de globus aerostàtics 
d’Igualada, va construir el seu propi globus l’any 1978 per 
poder fer una expedició des de Tanzània fins al Zaire. 
Tramuntana va ser el nom escollit per aquest primer globus 
que durant onze mesos va fer més de 40 vols pel continent 
africà. 

De tornada a la capital de l’Anoia, funden Ultramagic 
Balloons amb Carles Lladó; és la primera empresa de tot 
l’Estat espanyol i una de les poques que fabrica i ven globus 
aerostàtics a tot el planeta. 

Un dels trets que identifica l’empresa és que conserva el 
mateix equip humà des dels inicis. “Som pilots de globus; 

nosaltres mateixos anem a volar i parlem amb altres pilots; 
per tant, sabem què fem i com ho fem”. El bon producte 
i el bon servei que ofereixen els ha permès ser presents a 
més de 60 països.  

“Fabriquem més de 100 globus l’any”, assegura Josep M. 
Lladó. Això els ha convertit en una empresa líder del sector 
pel que fa a la producció a nivell mundial. “Els anglesos ens 
porten una mica d’avantatge, però nosaltres ens espavilem 
prou bé”, apunta el gerent. Estem al Japó, als Estats Units, a 
països d’Amèrica del Sud i Europa, i evidentment, també, 
on tot va començar, a l’Àfrica”.

De l’Àfrica al món
Ultramagic Balloons exporta el 80% de la seva producció. 
“De seguida vam pensar que el mercat de l’Estat 
espanyol es quedava petit i era insuficient per garantir la 
competitivitat de l’empresa”, diu Josep M. Lladó. Per això, 
en pocs anys, Ultramagic ja comptava amb una xarxa de 
representants arreu del món amb l’objectiu d’introduir 
els globus aerostàtics als diferents mercats internacionals. 
Aquesta xarxa ha anat creixent i actualment “permet un 
contacte amb els clients molt més directe i proper”. 
Tot i que els Estats Units és el primer mercat comprador 
de globus grans, en els últims anys s’ha detectat que els 
països emergents comencen a interessar-se pel globus 
aerostàtic, apunta apunta el gerent d’Ultramagic; “a Taiwan 
i a Turquia hem obert un bon mercat darrerament”. Josep 
M. Lladó destaca que el país on més exporten és el Japó 
i ho fan “des de fa vint-i-set anys”. En aquest sentit, deixa 
palès que “el comprador de globus és difícil que canviï de 

Ultramagic Globus-Balloons neix l’any 1984 impulsada pels germans igualadins Josep M. 
i Carles Lladó, i s’ha convertit en una de les empreses punteres del món que fabriquen 
i venen globus aerostàtics. Compta amb una plantilla de 43 treballadors i fabrica més de 
100 globus l’any. Factura 5 milions d’euros anuals i està ubicada a les instal•lacions de 
l’Aeròdrom Igualada-Òdena. També té una delegació a Mèxic i una altra en procés a l’índia. 

Un dels globus d’Ultramagic en una expedició.

L’empresa igualadina de globus aerostàtics és present a més de 60 països
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proveïdor ja que es tracta d’un producte que requereix 
confiança i seguretat”. 

Després de gairebé trenta anys d’aquella primera 
experiència a l’Àfrica, Ultramagic decideix creuar l’Atlàntic 
per instal•lar una nova planta a Mèxic. D’aquesta manera, 
aconsegueix reduir la distància amb bona part dels seus 
clients i així pot oferir-los una assessoria i un suport més 
pròxim i immediat. Actualment, estudien obrir una nova 
planta a l’Índia per apropar-se a la xarxa de clients asiàtica i 
obrir nous mercats. 

L’empresa fabrica globus de grans mides que poden 
transportar fins a 27 persones. Els seus clients són 
particulars que fan servir els globus per participar en 
competicions o concentracions de globus, professionals 
que realitzen vols comercials i tenen un patrocinador, o bé 
empreses que fan vols turístics. 
L’any 1993, aquesta empresa introdueix un nou producte 
en la seva fabricació: els inflables d’aire fred. Les 4.000 
formes construïdes fins avui i els 500 inflables anuals que 
venen demostren l’èxit d’aquesta gamma d’Ultramagic. 
“Vam decidir iniciar la fabricació d’inflables perquè es 
complementava bé amb el nostre producte principal, el 
globus aerostàtic”. 

Actualment, però, la competència és molt més gran que al 
93. “La Xina i els països de l’est d’Europa han entrat amb 
força en aquest mercat dels inflables”. Això no obstant, 
Ultramagic segueix produint i comercialitzant-los. “Ens va 
bé perquè oferim un bon producte i un excel·lent servei 
postvenda. El nostre client està content”, remarca Josep M. 
Lladó. “No volem competir amb segons quins productes 
perquè no estem disposats a baixar la nostra qualitat per 
poder reduir preus”. 

Ultramagic International 
Innovation Awards
“La innovació és important per aconseguir un prestigi 
i assegurar-se una continuïtat en el futur. Ara bé, en el 
nostre sector es fa del tot necessària perquè el consumidor 
vol que el producte adquirit tingui les millors garanties, 
i per això hem de disposar de l’última tecnologia”. Així 
de contundent es mostra l’empresari igualadí quan li 
preguntem per la importància de la innovació en l’àmbit 
empresarial. 

Tant és així que aquesta empresa va convocar l’any passat 
els Ultramagic International Innovation Awards, uns 

premis que reconeixien la innovació en diferents àmbits 
del món del globus. Més de 200 projectes de 22 països 
diferents van optar a aquests guardons que valoraven la 
innovació i l’excel·lència del projecte, l’interès general i la 
contribució a la navegació i al seu desenvolupament, el grau 
de maduresa de la proposta i la seva viabilitat econòmica i 
tècnica. Ultramagic pretén aplicar els projectes premiats i 
evolucionar amb ells per fer un salt endavant i obrir nous 
horitzons.
 
Igualada, la ciutat dels globus
Que la capital de l’Anoia s’hagi convertit en la ciutat del 
globus i en l’organitzadora de l’European Balloon Festival 
no és casualitat. Ultramagic Balloons organitza des del 1997, 
juntament amb l’Ajuntament d’Igualada, la concentració 
internacional de globus aerostàtics més important del 
nostre país i una de les capdavanteres a nivell europeu. 
A més, l’experiència l’ha convertit en una empresa 
capdavantera en l’organització de projectes i esdeveniments 
del sector. Sota el nom d’Ultramagic Experience s’engloben 
totes les experiències i expedicions que es promouen 
des d’Ultramagic arreu del món i que es poden seguir en 
directe a través del web www.ultramagicexperience.com.

“Catalunya ha de mantenir el seu 
esperit emprenedor”
L’empresari igualadí remarca amb contundència 
l’emprenedoria de Catalunya i assenyala que “tot i que 
tenim unes magnífiques escoles de negocis, si aquestes 
només ajuden a fer que una persona es pugui col·locar en 
una multinacional en comptes de potenciar l’emprenedoria, 
no reactivarem el nostre teixit empresarial i el principal 
motor econòmic del nostre país”.

Carles i Josep Ma. Lladó, fundadors d’Ultramagic.
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Darrerament la Xina s’ha constituït en un 
país a tenir molt en compte a l’hora de 
planificar l’estratègia d’internacionalització 
de l’empresa. Si bé fa uns anys era 
considerada la fàbrica del món i una bona 
destinació per deslocalitzar els centres 
de producció, el context actual és molt 
diferent. El seu potencial demogràfic i l’alt 
creixement econòmic que ha experimentat 
fa veure aquest país com un bon mercat 
per vendre productes, entre altres aspectes 
pels quals és interessant tenir-hi relacions 
empresarials. Per això, el Departament 
Internacional de PIMEC ofereix des de fa un 
any el servei de “responsable- país Xina” a 
les pimes catalanes..

Pensant en l’estructura i capacitat de les pimes, que 
no poden fer front al cost de tenir en plantilla un 
tècnic d’internacionalització, i menys especialitzat en 
un país concret, la patronal ofereix un servei amb el 
qual l’empresa pot tenir una persona que s’encarrega 
d’implementar l’estratègia a la Xina a un cost competitiu. 
Aquesta persona compta amb una xarxa de contactes 
a Xangai per a temes específics com legislació, logística, 
venda online, etc.

Vendre a la Xina
Per a les empreses que tenen coma objectiu introduir 
productes al mercat xinès, el servei responsable-país 
aporta una presència física a la Xina fonamental per 
obtenir informació precisa de com operar en un mercat 
on saber com comercialitzar el producte és gairebé més 
important que la seva qualitat. El responsable-país, que 
forma part del Departament Internacional de PIMEC, 
s’encarrega in situ de les trucades i visites a potencials 
clients, i de l’assistència a fires i esdeveniments rellevants 
pel sector, etc. L’empresa només s’ha d’encarregar de 
supervisar-ne i orientar-ne l’execució des de Catalunya, 
el que estalvia feina, costos i temps de viatge. A més, 
aquesta persona cerca els possibles agents necessaris per 
fer la venda (des d’un magatzem en zona franca fins a un 
importador) i fa la negociació dels preus de cada servei 
o la seva supervisió i seguiment, la qual cosa assegura a 
l’empresa la correcta elecció pel desenvolupament del 
seu negoci al país.

Sovint les empreses que volen vendre a la Xina ja han 
identificat prèviament aquest país com un mercat 
potencial i tenen suficient múscul financer per abordar el 
projecte. Solen ser empreses amb una sòlida experiència 
en l’exportació, busquen expandir el seu negoci i tenen 
un model de venda potencialment reproduïble a la Xina 
o, fins i tot, amb clients multinacionals instal•lats allí.
Identificar possibles proveïdors

Altres empreses necessiten un responsable-país per 
identificar potencials proveïdors estratègics, el qual en 
farà la recerca i elaborarà un informe complet sobre la 
visita a les seves instal•lacions (amb fotografies del seu 

Oportunitats 
per a les pimes 
a la Xina
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procés de producció i informació qualitativa del client 
i del producte). D’aquesta manera, l’empresa rep una 
informació exhaustiva del seu proveïdor abans d’iniciar 
la relació. A més, des del Departament Internacional de 
PIMEC es pot coordinar tot el procés de compra: des de 
l’enviament de les primeres mostres fins a la negociació 
de preus o la supervisió de la càrrega del producte al 
contenidor.

Una empresa catalana, que anteriorment ja havia comprat 
a la Xina fornitura (accessoris per a confecció de roba) 
per provar material, ha confiat en el Departament 
Internacional per trobar proveïdors alternatius als 
europeus. Explica que tenir una persona de confiança 
al país li permet fer recerca in situ de proveïdors de 
matèria primera, en concret de tèxtil per a filtres per al 
sector industrial. “Creiem que podríem estalviar costos”, 
assenyalen com a punts forts de comercialitzar amb 
aquest país, però que, “com a febleses, hi ha la distància i 
la qualitat”. 

Una altra empresa, del sector paperer, comenta que 
la intenció no és anar-hi a vendre: “és saber si la nostra 
competència europea està venent allí, trobar fabricants 
dels nostres productes per comparar preus, conèixer el 
mercat, tenir informació de primera mà tant de possibles 
proveïdors com de possibles amenaces per a l’empresa. 
Volíem ser coneixedors de si ens estàvem perdent alguna 
cosa quant a preus de paper, si la nostra competència 
podia estar comprant matèria primera allí”. 

L’anàlisi del mercat xinès els permet també conèixer 
debilitats i fortaleses. “Els punts forts són que els seus 
productes són més barats, tots aquells que porten 
manipulació, tot i que de moment no hem trobat cap 
millora de preu significativa en el tipus de paper que 
busquem nosaltres”. Assenyala que un punt feble és la 
manca de confiança i serietat que alguns proveïdors 

transmeten, i “d’aquí la importància de tenir algú allí que 
pugui anar a veure les fàbriques i comprovar tot el que et 
diuen”.

Per a aquesta empresa, el servei responsable-país Xina 
ha cobert les seves expectatives: “tenim una persona 
allí amb un cost compartit, en el nostre cas encara més 
perquè no anem a buscar clients sinó a buscar informació, 
i per tant és un cost per a l’empresa que no reportarà 
beneficis tangibles a curt termini, però que ens ajudarà 
segur a llarg termini”. 

El millor territori
A banda de l’objectiu per comercialitzar amb la Xina, és 
molt important decidir el territori en què es vol dur a 
terme. “Si pensem en la venda del nostre producte, molt 
probablement trobarem a les grans ciutats com Pequín, 
Xangai, Guangzhou (Canton) o Shenzhen un mercat ben 
desenvolupat que ens ofereixi les estructures necessàries 
per poder introduir el nostre producte”, assenyala Carles 
Martí, responsable-país de PIMEC. No obstant això, per 
a certs productes industrials o intermedis cal localitzar on 
se situa el clúster del sector, que no necessàriament ha 
de ser a prop d’una de les grans ciutats citades. “El mateix 
haurem de tenir en compte quan hi anem a comprar: tot 
i que les oficines de les empreses se situïn a la gran ciutat, 
les fàbriques solen concentrar-se en una o en poques 
províncies formant un clúster sectorial”.

“ La presència física a la Xina 
és fonamental per obtenir 
informació precisa de com 
operar en un mercat on saber 
com comercialitzar el producte 
és gairebé més important que la 
seva qualitat ”

Detall de les fàbriques de proveïdors visitades a Xina.
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BCL aspira a situar 
Barcelona com la ciutat 
logística d’Europa 

L’associació té motius per afirmar que aquesta fita és 
totalment possible, ja que en els últims anys el Port de 
Barcelona s’està consolidant com la principal plataforma 
comercial marítima del sud del continent europeu, entre 
altres aspectes. Les xifres així ho demostren. El Mediterrani 
és la ruta natural dels fluxos marítims entre Europa i Àsia, 
però a més, les exportacions d’Espanya a la Xina van 
marcar l’any 2010 un màxim històric, situant el país asiàtic 
com el primer soci comercial d’Espanya fora d’Europa. BCL 
remarca que aquesta tendència es consolidarà i batrà nous 
rècords si el sistema de transports català dóna una resposta 
més eficient. Això suposaria per a Catalunya el predomini 
com a principal centre d’intercanvis de l’Estat amb Europa, 
així com del continent europeu cap a Àsia.

Per aquest motiu, a l’última assemblea es va donar un 
nou impuls a l’associació per tal que esdevingui el principal 
lobby logístic a Catalunya. S’han renovat les comissions, 
ara amb una representativitat més àmplia i amb un 
caràcter més efectiu. Així doncs, les línies de treball per 

a 2013 seran dirigides per les comissions de Gestió 
d’infraestructures i territori; Formació, R+D+I, Tecnologia 
i RSC; Demanda i prestacions de serveis logístics; Càrrega 
aèria, i Internacionalització. La seva perspectiva de futur s’ha 
materialitzat en la nova marca Barcelona AirportCargo, des 
d’on es potencia el trànsit de la càrrega aèria cap a la Xina 
i l’Índia.

Agenda logística 2020
BCL, que consta d’un centenar d’afiliats, entre els quals 
Adif, el Consorci de la Zona Franca o AENA, i també 
PIMEC com a membre honorífic i membre del Comitè 
Executiu, va presentar l’any 2011 l’Agenda logística 
2020, en què s’analitza el sector logístic de Catalunya i 
es plantegen uns objectius a aconseguir a deu anys vista. 
Aquest text especifica vint-i-tres accions per millorar 
la gestió i les infraestructures, entre les quals hi ha les 
següents: desenvolupar els accessos viaris, incorporar 
noves tecnologies al sector, dissenyar una oferta 
formativa especialitzada, compatibilitzar l’eficiència amb 
la sostenibilitat i impulsar noves zones d’activitat logística. 
Per descomptat, per a l’organització també és vital la 
construcció del corredor ferroviari mediterrani, llargament 
reivindicada per PIMEC i per FERRMED. La millora de 
les infraestructures ferroviàries espanyoles donaria el pes 
definitiu que busca l’Arc Mediterrani, i permetria una 
logística més racional i eficient a Europa.

Des de la seva constitució l’any 1994, l’organització Barcelona-Catalunya Centre Logístic 
(BCL) ha tingut una visió de país i de ciutat molt clara: consolidar Barcelona com a líder 
en el sector dels transports, un dels que té més projecció de futur.

“PIMEC forma part del Comitè 
Executiu de BCL, que vol 
consolidar Barcelona com a líder 
en el sector dels transports”
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Canvi en la llei que 
comptabilitza la pensió 
de jubilació
El Reial Decret Llei 5/2013, publicat el 
passat 16 de març, és una reforma integral 
que aborda la transició entre la vida activa 
i la jubilació des del punt de vista de 
l’ocupació i del sistema de Seguretat Social.

Principals novetats

• Compatibilitat entre pensió de jubilació i treball: hi poden 
accedir tant els treballadors per compte propi com els 
treballadors per compte aliè, els quals han d’haver assolit 
l’edat ordinària de jubilació i el 100% de la base reguladora. 
La quantia que es percebrà és el 50% de la pensió que li 
correspongui al treballador inicialment. Quan finalitzi el 
contracte o el treballador decideixi jubilar-se definitivament 
percebrà el 100% de la pensió, incloent-hi el complement 
a mínims a què tingués dret. Els empresaris i treballadors 
cotitzaran només per incapacitat temporal i per 
contingències professionals. S’afegeix una cotització especial 
del 8% denominada “de solidaritat” que no comptarà per 
a les prestacions i que en els règims de treballadors per 
compte aliè es distribuirà entre empresari i treballador (6% 
empresari, 2% treballador).

• Modificacions en matèria de jubilació anticipada:

o Jubilació anticipada forçosa: l’edat que cal tenir ha 
de ser inferior en 4 anys a l’edat de jubilació legal. 
S’ha d’estar inscrit com a demandant d’ocupació 
durant un termini de, com a mínim, 6 mesos 
immediatament anteriors a la sol•licitud de la jubilació 
anticipada. El període mínim de cotització és de 33 
anys. El cessament en el treball s’ha de produir com 
a conseqüència d’una situació de reestructuració 
empresarial. Els coeficients reductors seran trimestrals i 
s’endureixen molt respecte a l’anterior normativa.

o Jubilació anticipada voluntària: l’edat per tenir-hi 
accés ha de ser inferior en 2 anys (com a màxim) a la 
legal exigida i el període mínim de cotització és de 35 
anys. L’import de la pensió ha de resultar superior a 
la quantia de la pensió mínima que correspondria a la 
persona afectada per la seva situació familiar en complir 
els 65 anys. Els coeficients reductors seran trimestrals i 
s’endureixen substancialment.

• Jubilació parcial: s’eleva progressivament l’edat d’accés fins 
a arribar als 63 anys i el període mínim de cotització és de 
33 anys. El treballador ha de tenir una antiguitat mínima a 
l’empresa de 6 anys. El percentatge de reducció serà, com 
a mínim, d’un 25%, i màxim d’un 50%, o d’un 75% per 
als supòsits en què el treballador rellevista sigui contractat 
indefinidament i a jornada completa. Ha d’existir un 65% 
d’equivalència entre la base de cotització del jubilat parcial i 
el seu relleu.

“ Es modifica la jubilació parcial, 
l’anticipada, i la compatibilitat 
entre pensió de jubilació i treball ”



coses d’empresa       20

Fastprk: de producte 
a servei per optimitzar 
la gestió d’aparcaments
Els socis fundadors de Worldsensing, Ignasi i Xavi Vilajosana i Jordi Llosa, provenen de 
l’àmbit acadèmic universitari. Estaven desenvolupant les seves tesis doctorals en diversos 
camps d’expertesa i tenien coneixements que anaven des de sistemes de comunicacions, 
programari i maquinari, fins a aplicacions en el camp de la geofísica i la instrumentació. 
“Ens vam conèixer, i vam veure que hi havia una oportunitat molt gran per desenvolupar 
una companyia que explotés una tecnologia que dominàvem, i que era emergent: els 
sistemes de comunicació sense fil de baix consum”, explica Ignasi Vilajosana, CEO de 
Worldsensing. Cercant persones expertes en aquesta tecnologia, aviat també van trobar 
un quart perfil complementari que van incorporar al projecte: Mischa Dohler, expert en 
comunicacions sense fil. 

“És la combinació d’un equip molt jove, amb coneixement 
tecnològic i amb molt poca por, amb res a perdre”. A punt 
de finalitzar la tesi doctoral, els fundadors de Worldsensing 
es van trobar en el context perfecte per provar d’engegar 
un projecte empresarial. “Vam decidir crear la companyia 
amb el nostre capital, 3.000€, i dins de la mateixa universitat 
vam començar a desenvolupar la plataforma de sensors, 
que és la base del nostre producte”. Van cercar capital a 
través d’ACC1Ó i van anar al trampolí tecnològic de la 
Universitat de Barcelona, la Fundació Bosch i Gimpera, 
que els va encaminar cap al desenvolupament d’un pla de 
negoci. “Teníem experiència a demanar subvencions per 
R+D, i era el que fèiem, així que ens van concedir tota una 
sèrie d’ajudes”.

El sistema Fastprk
El principal producte de Worldsensing és Fastprk, un 
sistema que permet millorar la gestió de les places 
d’aparcament dels carrers d’una ciutat. Detecta l’ocupació 
o no ocupació de places d’aparcament a través d’un 
dispositiu sensor que s’alimenta amb bateries i que se situa 
al centre de cada plaça d’aparcament. “Té un doble vessant: 
el filantròpic, en què una aplicació mòbil guia els conductors 
fins a les places lliures més properes; i el vessant econòmic, 
que permet a l’administració controlar que no hi hagi frau, 
ja que el sensor envia les dades a un centre de control que Ignasi Vilajosana, un dels fundadors de Worldensing.
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t’informa en tot moment de l’ocupació de la plaça”. 
El primer projecte a nivell més macro ha estat a Moscou. 
“Hem instal•lat el Fastprk en 1.000 places i ara s’instal•larà 
a moltes més. No és un sistema per a tota la ciutat, sinó 
per regular les zones on hi ha més densitat de trànsit i més 
demanda d’aparcament, o sigui, normalment al centre 
del municipi”, explica Ignasi Vilajosana. El producte s’ha 
instal•lat també, a través de projectes més petits, a la Xina 
i als EUA. 

Worldsensing reflecteix perfectament dos conceptes 
bàsics de la companyia: “World, perquè mai vam pensar 
que el nostre mercat era Catalunya o Espanya; sempre vam 
pensar en un món global. És la màxima del lema de ‘Start 
small, think big, scale fast’. Sensing, perquè ens basem en 
sensors. De fet, vivim a Barcelona o a Catalunya perquè s’hi 

viu bé i és molt fàcil d’atraure talent, però som conscients 
que el nostre mercat és el món”. 

R+D, disseny i programació
“Volem focalitzar-nos en allò que sabem fer: el 
desenvolupament del producte”, puntualitza Ignasi 
Vilajosana. “Nosaltres fem l’R+D i el disseny, i programem 
el sistema, però la fabricació física del producte 
s’externalitza a empreses catalanes. Hem decidit fabricar-
lo aquí perquè és cert que els costos de fabricació potser 
són un 20 o 30 % més cars, però la tranquil•litat, la facilitat 
i la qualitat ho valen. Pots controlar més tot el procés, i el 
tracte i la relació amb els proveïdors és més important”. 
Comercialitzar el Fastprk és molt difícil perquè és un 
producte nou en un mercat nou. Així ho comenta Ignasi 
Vilajosana: “Hem viscut tota la vida sense sensors per anar a 
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Worldsensing munta el sistema a la ciutat, i el client paga 
una quantitat mensual per plaça amb sensor. “De fet, més 
que vendre’ls un servei, els vens una solució per optimitzar 
la gestió dels aparcaments, i si ho gestionen correctament, 
els surt a compte i no els suposa cap inversió inicial”. 

Amb aquesta filosofia, és Worldsensing qui realitza el 
desemborsament econòmic. “És un canvi de paradigma 
en el sector del transport, perquè es dilueix el risc de la 
inversió. Sens dubte, en el context actual el producte ha de 
ser rendible per a l’administració que decideix instal·lar-lo 
i, a més, s’ha de finançar. Sense això és molt difícil vendre 
actualment. A Catalunya i a Espanya no crec que venguem 
res durant molt de temps, per la situació econòmica i 
perquè l’administració no està preparada”. 

Suport de PIMEC en 
finançament
“Worldsensing no serà una empresa familiar perquè tenim 
ambició de creixement. Per això hem incorporat capital 
risc”, afirma Ignasi Vilajosana. L’empresa ha realitzat ja 
dues rondes de finançament, i fa poc va aconseguir una 
aportació extra de capital risc a partir del Foro Capital 
Pymes, coorganitzat per PIMEC i Keiretsu Forum. “Quan 
vens accions, vens control. I sí, tens les decisions limitades 
i has de donar explicacions. Però el capital risc, com a 
concepte, és boníssim i fonamental per al creixement. 
T’obliga a professionalitzar l’estructura directiva de 
l’empresa, i força el creixement i la rendibilitat”. 
Worldsensing ha continuat el seu projecte també a través 
d’ajudes d’Acció i de la Secretaria de Telecomunicacions 
de la Generalitat de Catalunya, així com de crèdits 
ENISA. Ara, assumeix el repte de finançar les properes 
instal·lacions de Fastprk, i compta amb el suport de la 
Consultoria Estratègica i Finançament de PIMEC perquè 
faci de mediadora amb el sector bancari per aconseguir-ho. 
A més, aquest departament pot ajudar Worldsensing a 
crear un ecosistema de partners industrials que li permeti 
seguir creixent.

aparcar. Com convences l’administració o la concessionària 
que inverteixi en un producte nou?”. A banda, el context 
econòmic dificulta les vendes perquè fa que les inversions 
no flueixin. Per això Worldsensing ha canviat el seu model 
de negoci i l’ha enfocat a vendre el producte com un 
servei. “Si s’instal·la i es fa un bon control del pagament i les 
multes, la facturació de les zones d’aparcament augmenta 
i el sistema es paga per si sol. Hem identificat amb casos 
reals aquest aspecte, i hem demostrat que el retorn de la 
inversió és a curt termini”. 

Per altra banda, també es ven el sistema a través del que 
s’anomena “as a service”,  el client no ha d’aportar capital. 

“ El capital risc t’obliga a 
professionalitzar l’estructura 
directiva de l’empresa, i força el 
creixement i la rendibilitat ”

“ Amb el model ‘as a service’, 
Worldsensing munta un sistema 
a la ciutat, i el client paga una 
quantitat mensual per plaça 
amb sensor ”

Dispositiu sensor del Fastprk.
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PIMEC Tarragona inaugura nova seu, 
més accessible i a mida per satisfer 
les necessitats dels socis

El president de la Generalitat, Artur Mas, ha inaugurat 
la nova seu de PIMEC Tarragona, unes instal·lacions que 
disposen de 500 metres quadrats i que, a més d’oficines, 
compten amb una sala modular que pot transformar-
se en un petit auditori, així com en dues aules. El nou 
emplaçament permetrà assolir els objectius marcats per 
PIMEC Tarragona, que responen a les necessitats dels socis: 
ampliar les jornades i sessions de formació per a pimes 
del territori i oferir un ventall més ampli de serveis que 
contribueixin a millorar la competitivitat de les empreses.

L’acte inaugural també ha comptat amb la presència de 
Fèlix Ballesteros, alcalde de Tarragona; Josep González, 
president de PIMEC; Josep-Joaquim Sendra, president de 
PIMEC Tarragona; Josep Poblet, president de la Diputació; 

PIMEC participa 
en el 2n Simposi 
d’Internaciona-
lització de Lleida

Un instant de l’acte d’inauguració.

Joaquim Nin, delegat del Govern, així com d’una àmplia 
representació d’empresaris i empresàries del territori. 
Durant el discurs, Artur Mas ha remarcat que actualment 
estem passant per “una navegació complicadíssima, però 
que hi ha molta gent a Catalunya que sap a quin port 
vol arribar, malgrat les enormes dificultats”, i que això 
s’aconseguirà. 

Suport a l’empresariat
D’altra banda, Josep-Joaquim Sendra ha expressat un 
agraïment especial a aquells que cada dia naveguen “en 
un petit vaixell, mancat de les veles adequades o que les 
té trencades. (...) Malauradament alguns ja els han avarat, 
altres s’han enfonsat. I atenció, perquè aquests són uns 
excel·lents navegants amb la millor de les experiències, i si 
els recuperem i els facilitem l’accés a un nou vaixell segur 
que emprendran noves singladures”. Al conjunt del teixit 
empresarial de Tarragona li ha agraït també el suport 
rebut de la patronal, i ha refermat: “per vosaltres i amb 
vosaltres treballarem des d’aquesta nova seu per arribar al 
destí, malgrat que sigui en ports diferents i patint derrotes 
diferents”.

Finalment, Josep González ha deixat palès que per superar 
la difícil conjuntura actual de les pimes i per animar el teixit 
empresarial del país, a Tarragona cal “potenciar els quatre 
sectors econòmics essencials de la demarcació: la indústria, 
el turisme, els serveis i la indústria alimentària”, així com 
prioritzar solucions en el dèficit d’infraestructures.

Santiago Roselló, nou president 
de PIMEC Terres de l’Ebre
L’empresari Santiago Roselló ha pres el relleu, com a 
president de la delegació de les Terres de l’Ebre, de Josep 
Cervera, que es jubila i es retira de l’activitat institucional. El 
perfil emprenedor del nou president i la seva experiència 
en el món de la pime l’ajudarà a assolir els reptes que s’ha 

proposat: convertir PIMEC Terres de l’Ebre en un referent 
patronal per a les petites i mitjanes empreses, ampliar els 
serveis, les jornades i la formació per a empresaris, i actuar 
com a agent econòmic i social davant els poders públics per 
cobrir les necessitats dels negocis del territori.
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PIMEC Baix Llobregat-
L’Hospitalet trasllada
als alcaldes propostes
perquè ajudin a les pimes
La delegació de la patronal ha organitzat a Sant Feliu de 
Llobregat la V trobada amb els alcaldes de la regió per 
tal de valorar la situació econòmica actual i traslladar-los 
les necessitats de les pimes d’aquest territori. La reunió 
ha aplegat nou alcaldes i quinze regidors municipals, que 
representaven dinou municipis de la comarca. Entre 
els assistents destaquen Núria Marín, alcaldessa de 
L’Hospitalet; Antoni Balmón, alcalde de Cornellà, i Joaquim 
Balsera, president del Consell Comarcal del Baix Llobregat i 
alcalde de Gavà.

Ramón Pons, president de PIMEC Baix Llobregat-
L’Hospitalet, ha explicat als alcaldes que la morositat és la 
principal causa de destrucció d’empreses, ja que una de 
cada tres ha cessat la seva activitat per aquest motiu. Per 
PIMEC Baix Llobregat és essencial signar un manifest per 
agilitzar els tràmits a l’hora de constituir noves societats i 
un codi de bones pràctiques que garanteixi el pagament 
als proveïdors en els terminis establerts per llei. Entre 
altres propostes destaquen la creació d’una finestreta 
única empresarial de tots els ajuntaments, la creació d’una 
borsa de treball comarcal, la implantació de fibra òptica 
als polígons industrials per millorar la competitivitat, i la 
unificació d’esforços per congelar els impostos i taxes 
municipals el 2013. El president ha posat èmfasi en el 
fet que aquestes mesures permetran enfortir el teixit 
empresarial per fer de “palanca” i sortir de la crisi. En 
paraules de Ramón Pons, “si les empreses van bé, se 
senten còmodes i poden desenvolupar amb normalitat 
la seva activitat, podran generar nous llocs de treball i 
mantenir els actuals”.

Durant l’acte també hi ha hagut un espai per llançar un 
missatge positiu a l’empresariat del Baix Llobregat, ja 
que el president de la delegació ha manifestat que creu 
que a finals d’any Catalunya podria sortir de la recessió, i 
que si s’implementen les mesures proposades, aquestes 
permetran fer més atractiu el territori perquè s’hi instal·lin 
noves empreses. A partir d’aquesta trobada, PIMEC Baix 
Llobregat-L’Hospitalet encetarà diverses línies de treball 
amb cada municipi de la comarca amb la voluntat de 
concretar les accions. 

Un instant de la trobada entre alcaldes i la patronal.

“ És essencial signar un manifest 
per agilitzar els tràmits a l’hora 
de constituir noves societats ”

“ Cal un codi de bones 
pràctiques que garanteixi el 
pagament als proveïdors dels 
ajuntaments en el termini que 
marca la lleis ”
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El 2n Foro Capital Pymes reafirma la 
seva eficàcia aconseguint finançament

Fran de la Torre, director de la Consultoria Estratègica 
i Finançament de PIMEC, assenyala que l’objectiu de la 
trobada és “oferir des de la patronal una nova eina de 
finançament, pionera a Espanya, que aporti solucions de 
capital a les pimes segons les seves necessitats, perquè 
disposin de més capacitat financera per dur a terme els 
seus projectes, competir en millors condicions i aconseguir 
més dimensió”.

Un fòrum d’inversió particular
Tots els sectors empresarials poden optar a assistir al Foro 
Capital Pymes, ja que un dels objectius proposats per 
PIMEC és donar resposta a qualsevol empresa de qualsevol 
sector, atorgant importància només al projecte empresarial. 
“El perfil del participant en aquesta tipologia de fòrums 
d’inversors sol ser empreses de nova creació de sectors 
altament tecnològics amb creixements ràpids on l’inversor 
espera treure el màxim rendiment en el mínim temps 
possible”. Però el Foro Capital Pymes “és una iniciativa 
orientada a donar resposta a necessitats reals d’empreses 
consolidades de més de tres anys d’existència, en què els 
inversors troben menys rendiment però alhora també 
menys risc en les operacions”.

L’èxit de la primera edició del Foro Capital Pymes, que 
es va dur a terme fa uns mesos a Barcelona, ha permès 
consolidar-lo. Llavors es van tancar quatre operacions, 
de les dotze que es van presentar. En aquesta segona 
edició, el volum de capital que cercaven les empreses era, 
aproximadament, de 15M€, i la capacitat dels inversors, de 
més de 100M€; per tant, això “indica que encara queda 
recorregut per fer”, assenyala Fran de la Torre. Aquest 
model pioner s’ha replicat a Madrid a causa de l’èxit, i ja 
s’han planejat altres convocatòries tant a la capital espanyola 
com a Barcelona. 

La segona trobada del Foro Capital Pymes, coorganitzada per Keiretsu Forum i PIMEC, 
ha permès posar en contacte dotze pimes amb necessitats de finançament amb una 
comunitat inversora que disposava d’una capacitat de més de 100M€. La trobada, que s’ha 
dut a terme a la Borsa de Barcelona, ha comptat amb més de 70 inversors entre family 
office, capital risc i alguna empresa interessada a créixer via adquisició.

Les empreses que vulguin optar al Foro, o que necessitin 
suport en la recerca de finançament alternatiu o 
refinançament, poden fer-ho a través del departament de 
Consultoria Estratègica i Finançament de PIMEC. Si es vol 
tenir èxit en la cerca de capital a través del Foro, Fran de 
la Torre recomana tenir en compte dos aspectes: “d’una 
banda, cal que l’empresa faci una exposició molt clara de 
la seva necessitat concreta de capital; de l’altra, convé que 
es posi en mans de professionals, ja que es tracta d’una 
forma de cerca de finançament poc coneguda per la gran 
majoria d’empreses”. Per aquest motiu, el departament 
posa a disposició de les empreses interessades els seus 
professionals per tal que puguin assolir amb èxit el 
finançament necessari.

“ El volum de capital que 
cercaven les empreses ha estat 
de 15M€, i la capacitat dels 
inversors, de més de 100M€ ”

Un instant del 2n Foro a Barcelona.
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La Generalitat reconeix la trajectòria 
empresarial de Joan Buscà i Gregorio Lamolda

Joan Buscà té una llarga carrera professional en el sector 
de l’assessorament empresarial, el món financer i la 
consultoria. Ha contribuït a l’associacionisme empresarial 
des de l’any 1988, en què va ocupar la presidència de 
la Comissió Economicofiscal de PIMEC. Actualment és 
membre de la Junta directiva i soci honorari de la patronal.

Josep González, president de PIMEC, impulsa 
el nou lobby del Pallars Jussà

Jussactiva, el nou lobby de la comarca del Pallars Jussà, ha 
començat les seves activitats per promoure i desenvolupar 
projectes que beneficiïn econòmicament el territori, així 
com reactivar-ne l’economia, captar noves inversions i crear 
llocs de treball. L’entitat, formada pels principals empresaris 
pallaresos, els ajuntaments de la zona i el Consell Comarcal 
del Pallars Jussà, compta amb un capital inicial de 80.000 
euros provinents de fons privats i públics.

Gregorio Lamolda ha estat reconegut per la seva 
contribució al sector del metall català com a empresari i 
president del gremi de serrallers. És membre dels òrgans 
de govern de PIMEC des de l’any 1987 i va ser distingit 
amb la Medalla del Reconeixement Empresarial de la 
patronal.

La patronal reconeix la tasca del personal
PIMEC ha reconegut la feina feta per la plantilla durant 
l’exercici 2012 amb els guardons “Fem Créixer PIMEC”. 
El jurat, format pels membres del Comitè Executiu de 
la patronal, ha volgut premiar la dedicació i l’aportació al 
desenvolupament de l’organització.
Els premis han recaigut en: Jasmina Soldevila, en la 
categoria de tècnic o administratiu; Marta Martínez, en 
la categoria de comercial; Pilar Agud, en la categoria de 
delegada o secretària; Fran de la Torre, com a director del 
Departament de Consultoria Estratègica i Finançament, i en 
Susanna Fuentes, per aportar el millor suggeriment 2012.

Aquesta societat està constituïda per quatre grups de 
treball i un grup d’assessors amb experiència professional 
i empresarial que treballen en quatre eixos: indústria i 
energia, formació i serveis, turisme i agricultura, i ramaderia.
En paraules de Josep González, president de Jussactiva, i 
també de PIMEC, “el Pallars Jussà compta amb un potent 
sector turístic i una riquesa geològica de primer nivell i, 
malgrat que la crisi afecta totes les comarques, ha de ser un 
estímul per generar noves oportunitats al territori”.

A més, s’ha fet el lliurament de rellotges als 25 anys de 
dedicació professional a l’entitat a Celeste Llamas, de l’Àrea 
administrativa, i a Maribel Pombo, de l’Àrea d’atenció al 
soci.
Enguany, PIMEC Girona ha obtingut el premi al millor 
territori, ja que, tal com va manifestar el secretari general 
de la patronal, Antoni Cañete, ha destacat per l’augment 
de la seva massa associativa, així com pel creixement del 
nombre d’actes i jornades de temàtica empresarial que 
s’han realitzat, i per la major oferta de cursos formatius.

El Govern de Catalunya ha lliurat la Medalla al Treball ‘President Macià 2012’ a Joan Buscà 
i Gregorio Lamolda, membres dels òrgans de govern de PIMEC, en reconeixement dels 
seus mèrits laborals i de la seva contribució a l’impuls de l’economia catalana. 

Aquests guardons s’atorguen amb la finalitat de premiar els qui, al llarg d’una dilatada etapa de treball, han contribuït amb el 
seu esforç i exemple a mantenir i impulsar d’una manera rellevant l’activitat econòmica a Catalunya.
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Sopant amb Joves Empresaris
Un sopar de Joves Empresaris és “un excel•lent escenari d’intercanvi d’experiències” 
entre els membres que en formen part, “a més d’una gran oportunitat per conèixer, de 
forma molt directa, experiències d’empresaris de primer nivell”.  Aquesta és la definició 
de Xavier Pinosa, jove empresari que es dedica al disseny, fabricació i distribució d’envasos 
d’alimentació (Pinesga Business Group). Les trobades vespertines del Club PIMEC Joves 
Empresaris aporten coneixement sobre l’associacionisme empresarial i coneixença de 
gent amb els mateixos interessos, segons valora Sergi Fuster, que té una empresa de gestió 
integral i d’eficiència de projectes (Arqteria). “Serveix per comprovar que els joves podem 
fer xarxa i aportar nous estils de fer que poden ser útils per a tothom”.  

Per aquest motiu, una de les línies d’acció 2013 de PIMEC 
Joves Empresaris és continuar amb el format de sopars-
col·loqui amb empresaris d’èxit, polítics i personalitats 
d’interès. S’ha iniciat l’any amb un sopar amb l’alcalde de 
Barcelona, Xavier Trias, i s’han planejat sis sopars més 
de petit format. A més, per a finals d’any s’organitzarà 
un sopar-col·loqui amb el president de la Generalitat de 
Catalunya, Artur Mas, com ja es va fer al 2012. 

 “D’aquests intercanvis tots en sortim amb molt entusiasme 
per seguir fermament amb el nostre camí, malgrat l’entorn. 
Al cap i a la fi, l’execució és la clau de l’èxit de qualsevol 
projecte i, en conseqüència, del talent de les persones que 
el duen a terme. Per això sempre és interessant conèixer 
persones amb talent i els seus projectes, la qual cosa 
podem trobar a bastament als sopars de PIMEC Joves”, 
explica Xavier Pinosa.

Intercanvi d’impressions amb Xavier 
Trias
En un format distès, l’alcalde de Barcelona es va 
comprometre a continuar treballant per “donar suport 
a les empreses i per fer tan còmode com sigui possible” 
el seu camí. Miquel Camps, president de PIMEC Joves 
Empresaris, va demanar-li que la ciutat comtal sigui atractiva 
per al jove empresariat, i va insistir que “les polítiques i 
accions des de l’Ajuntament” dirigides al jove empresariat 
“poden evitar” l’èxode d’aquest talent cap a altres països. 
“Vaig escoltar molta intenció, i això m’agrada, però també 
la necessitat de fer xarxa i que tots treballem units”, 
valora Sergi Fuster sobre Xavier Trias. “Va remarcar que a 
Barcelona en particular i a Catalunya en general comptem 
amb un ingredient molt important per fer front al nou 
entorn en què vivim: tenim una clara tradició i vocació 
emprenedora que s’ha sabut transmetre de generació en 
generació”, assenyala Xavier Pinosa. 

Joves empresaris arreu de Catalunya
Un altre objectiu d’enguany és organitzar els joves 
empresaris perquè generin activitat a les seus de Girona 
i Tarragona. Miquel Camps va explicar que la constitució 
de juntes territorials és imprescindible per al col·lectiu, 
perquè puguin parlar, difondre i reclamar solucions als seus 
problemes específics.

Des de PIMEC Joves Empresaris també es vol continuar 
treballant per representar els interessos d’aquest col·lectiu 
i denunciar els aspectes que els afecten directament, com 
és la llei d’emprenedoria de l’Estat espanyol, la morositat o 
el finançament per als projectes de joves empresaris, entre 
altres.

Josep González, Xavier Trias i Miquel Camps durant el sopar-col·loqui.
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Nou clúster per potenciar 
l’energia geotèrmica
PIMEC ha creat el clúster de geotèrmia de baixa entalpia de Catalunya, que agrupa 
empreses i institucions, amb l’objectiu de difondre i promoure l’energia geotèrmica com 
un sistema d’estalvi i eficiència energètica.   

Entre els seus principals objectius hi ha:

• Difondre i promoure l’energia geotèrmica com 
la renovable, i com un sistema d’estalvi i eficiència 
energètica que estigui a l’abast de tots els usuaris, des 
del propietari fins a l’usuari avançat (administració, 
arquitectes, prescriptors, etc).

• Incrementar el nivell professional de les persones 
relacionades amb la geotèrmia i de les que s’hi vulguin 
dedicar.

• Assegurar la qualitat de tots els professionals 
del sector, i vetllar perquè es facin responsables i 
garanteixin l’eficiència de les instal•lacions per evitar 
l’intrusisme i les males praxis. D’aquesta manera es 
podrà incrementar la reputació d’aquesta tecnologia i, 
per tant, del sector.

• Desenvolupar un teixit empresarial i industrial, que 
integri i representi tota la cadena de valor geotèrmica, i 
enforteixi el sector a Catalunya. 

Primers passos
Arran de l’interès d’alguns empresaris que treballen amb 
l’energia geotèrmica, i que van proposar unir els seus 
esforços i interessos en pro del sector i amb la voluntat 
de cercar opcions per millorar i desenvolupar-lo, PIMEC 
ha donat suport a la constitució d’aquest clúster. Les 
primeres accions han estat desenvolupar un pla estratègic 
per conèixer la situació del sector a Espanya, a Catalunya 
i a la resta d’Europa i el món, les oportunitats i problemes 

que poden sorgir, així com les accions que cal dur a terme 
per tenir èxit en els objectius marcats. S’ha treballat per 
identificar els principals actors que participen en el sector 
(empreses, institucions i organismes) i s’estan cercant 
interessos comuns que enforteixin el clúster.

Esteve Pintó, president de PIMEC Catalunya central i 
empresari d’aquest sector, ha estat nomenat president 
del clúster.  Assenyala que Europa ha inclòs la geotèrmia 
en la seva política energètica, però a Espanya no se n’ha 
fet gaire difusió, i aquest és un dels motius del seu relatiu 
desconeixement. “També el fet que aquesta energia no 
està sotmesa a una política d’incentius econòmics com la 
solar fotovoltaica i l’eòlica a través de primes”.

Segons fonts de l’IDAE (Instituto para la Diversificación y el 
Ahorro de la Energía), Catalunya té una potència instal·lada 
de 10.700 KW, i encapçala el rànquing de les comunitats 
autònomes amb més potència instal·lada del país. Tot i que 
aquesta energia és encara molt minoritària, es considera 
que té un gran potencial, tant per l’increment continuat 
del preu de les energies convencionals com per aspectes 
mediambientals. Entre les seves fortaleses, hi ha el fet que 
sigui una font d’energia natural, renovable, independent 
de les condicions climàtiques i disponible de manera 
constant i inesgotable arreu del territori. Contribueix a la 
reducció de les emissions de CO2, és segura i els costos 
associats són estables, especialment en comparació amb 
les fonts d’energia basades en combustibles fòssils. A més, 
les instal·lacions necessàries no causen un gran impacte 
paisatgístic.

“ Les primeres accions han estat 
desenvolupar un pla estratègic 
i identificar els principals actors 
implicats ”

“ L’objectiu és difondre aquesta 
energia com un sistema d’estalvi 
i eficiència energètica ”
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PIMEC Comerç desmenteix 
rumors sobre el comerç nouvingut

L’obertura comercial per sobre dels límits legals, els 
presumptes avantatges fiscals de què gaudeixen i 
l’incompliment de les normatives són alguns dels rumors 
que es carreguen sobre les espatlles de molts joves 
emprenedors i emprenedores que arriben al nostre país 
per tal de millorar les seves condicions de vida. 

La patronal, com a agent col.laborador de la Xarxa BCN Antirumors, ha publicat una  
col.lecció de llibres sota el títol “Nosaltres també fem ciutat”.

Des que l’any 2007 la Fundació PIMEC va començar el seu camí implantant polítiques de 
Responsabilitat Social Empresarial (RSE) entre les empreses catalanes, sempre ha tingut 
un company de viatge que ha realitzat una important tasca en pro de l’entitat: el personal 
intern de la patronal.

El personal de PIMEC, socialment responsable

Amb l’objectiu de posar fi a aquestes llegendes urbanes, 
que menystenen l’esforç i la contribució d’aquells 
comerciants que s’han integrat al nostre comerç de 
proximitat, PIMEC Comerç ha confeccionat la col·lecció 
“Nosaltres també fem ciutat”, amb el suport de la Xarxa 
BCN Antirumors. 

La col·lecció consta de tres publicacions monogràfiques 
sota els títols “Els comerciants xinesos de Barcelona”, 
“Horaris comercials i comerç nouvingut” i “Parlem de 
comerç i nouvinguts”. Aquests materials donen continuïtat 
al projecte de PIMEC Comerç en l’àmbit del comerç 
nouvingut que té per objectiu, a més de millorar la 
convivència entre comerciants autòctons i estrangers, 
avançar cap a la integració real d’aquests últims al model de 
comerç que s’ha assolit a Catalunya en els darrers anys.  

La implantació de mesures d’RSE entre l’empresariat 
no tindria sentit si la mateixa patronal no fos la primera 
a aplicar-les. Cada departament i àrea col·labora en 
pro de la Fundació PIMEC a través de diferents accions. 
Tant des de l’Atenció al soci, com des del Departament 
Comercial, s’encarreguen de difondre l’objectiu i la missió 
de la Fundació. La Consultoria Estratègica i Finançament 
i el Departament Jurídic Laboral ajuden les persones del 
programa Emppersona a remuntar o a crear un negoci, i 
en l’assessorament dels aspectes legals. La Consultoria de 
Recursos Humans deriva ofertes d’ocupació on poder 
incloure les persones usuàries que estan cercant feina. 
Des del Departament de Desenvolupament Econòmic i 
Territorial s’ha brindat l’oportunitat d’implantar el programa 
Incorpora de l’Obra Social “la Caixa” a les empreses 

ubicades als polígons de Catalunya. El Departament de 
Comunicació assessora la Fundació en la relació amb la 
premsa i altres publicacions i canals de comunicació. I, 
per descomptat, les Comissions Executives territorials i 
sectorials de PIMEC donen suport, difusió, sensibilització 
i representativitat a l’empresariat català respecte de les 
accions de la Fundació PIMEC al territori.

Per tot això, la Fundació vol posar en coneixement de 
les empreses associades a PIMEC la bona predisposició 
de totes aquestes persones, ja que amb els seus valors i 
complicitat demostren que diàriament treballen en pro 
d’una societat més justa per a tots i, com diu el lema: 
“D’una nova manera de fer i ser empresa”.
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La retribució dels 
administradors socials

En l’àmbit mercantil es pot considerar com a regla 
general la gratuïtat del càrrec d’administrador social, 
tret que els estatuts socials estableixin que és retribuït 
i, a més, que en fixin la quantia o determinin el sistema 
per al seu càlcul. Aquest tema no era especialment 
conflictiu fins que el Tribunal Suprem va dictar dues 
sentències, de 13 de novembre de 2008, relatives a la 
deduïbilitat en l’Impost sobre Societats en matèria de 
retribució dels administradors, que disposen: 

• La remuneració dels membres del consell 
d’administració s’ha de fixar, en qualsevol cas i sense 
excepció, en els estatuts de la societat. La junta 
general no és competent per regular-la. 

• La retribució que es fixi s’ha de determinar amb 
certesa i ha de respectar el que dicta la Llei de 
Societats Anònimes. No és suficient que els estatuts 
socials estableixin diversos sistemes retributius 
deixant a la junta general la determinació de quin 
d’ells s’ha d’aplicar a cada moment. 

• No hi ha prou que els estatuts socials estableixin que 
la retribució sigui variable i que fixi a un percentatge 
màxim de beneficis socials. Si la retribució és fixa, 
els estatuts han de decretar-ne la quantia o, com a 
mínim, els criteris que permetin determinar-la sense 
cap marge de discrecionalitat. I, si és variable, han 
d’establir-ne un percentatge fix. 

• La condició de membre del consell d’administració 
suposa l’exercici de les funcions pròpies de la 
direcció, gestió, administració i representació de la 
societat. Per tant, és incompatible amb l’existència 
d’una relació laboral especial d’alta direcció. En 
aquests supòsits, el vincle existent és exclusivament 
mercantil. 

Des d’una perspectiva laboral, la problemàtica es 
planteja a l’hora de determinar les conseqüències 
jurídiques de la convergència en la mateixa persona 
de la condició d’administrador o conseller i la d’alta 
direcció de l’empresa, subjecta a una relació laboral 
especial, cosa que a la pràctica és bastant habitual. La 
tendència és a considerar que la relació d’alta direcció 
no és compatible amb el càrrec d’administrador o 
conseller a les societats de capital. En conseqüència, 
quan coexisteixen les activitats pròpies de l’òrgan 
d’administració social i les tasques pròpies del personal 
d’alta direcció o gerència de l’empresa, existeix un únic 
vincle entre la societat i la persona que desenvolupa 
aquest conjunt de tasques que no té naturalesa laboral, 
sinó mercantil. 

Tot l’exposat fins ara té una especial rellevància en 
l’àmbit tributari i, en concret, en la consideració de 
despesa deduïble en l’Impost sobre Societats de les 
retribucions dels administradors. Aquesta polèmica va 
obligar la Direcció General de Tributs a pronunciar-se 
expressament al respecte mitjançant un informe, de 
març de 2009, a partir del qual la deduïbilitat de la 
despesa quant a la retribució dels administradors es 
condiciona a: 

• El fet que consti en els estatuts socials el caràcter 
remunerat del càrrec. 

• La despesa en qüestió estigui comptabilitzada.
 
• La despesa estigui registrada en el compte de 
resultats. 

La problemàtica que es planteja actualment en relació a la retribució dels administradors 
de les societats de capital s’ha d’abordar des d’una triple perspectiva: la mercantil, la 
laboral i la tributària.

Vicente Torralba
Advocat, economista 
i soci de Digestum 
Legal SLP
www.digestum.es
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• No representi una liberalitat, circumstància que es 
produiria en el cas que, d’acord amb els estatuts 
de la societat, el càrrec d’administrador sigui 
gratuït i aquest percebi remuneracions, sigui com a 
administrador, sigui com a personal d’alta direcció, ja 
que el vincle es considera mercantil i no laboral. 

Per això convé ser prudent en la presa de decisions 
sobre aquest tema, ja que: 

• En els estatuts ha d’estar clarament definit si el 
càrrec d’administrador és retribuït o no, i en el 
cas que ho sigui, ha de constar de forma clara la 
quantia o el mètode de càlcul, sense marge de 
discrecionalitat. 

• És recomanable reflectir les diferències entre les 
funcions d’administrador i de director general en els 
propis estatuts. I fins i tot plantejar-se, si fos possible, 
la conveniència de canviar el càrrec d’administrador 
per un altre que pugui inscriure’s en una relació 
laboral. 

• En el cas que una persona sigui administrador/a d’una 
societat i alhora exerceixi funcions d’alta direcció, cal 
determinar clarament i de forma expressa quines són 
aquestes funcions, diferenciades de la seva condició 
d’administrador, i quina és la seva retribució com a alt 
directiu.

• En la memòria han de constar els sous i les 
remuneracions dels administradors de la societat, 
sigui quina sigui la seva causa, de manera que s’admet, 
implícitament, que algun d’aquests membres rebi la 
retribució com a conseqüència de la seva actuació 
com a alt càrrec de l’empresa. 

• Tenir en compte, a l’hora de decidir el caràcter 
gratuït o remunerat del càrrec d’administrador, el 
règim de les operacions vinculades previst en l’Impost 
sobre Societats.

Recordes el dia que vas 
aprendre a cordar-te les 
sabates?
El dia a dia de molts infants i joves penja d’un fil
Assolir reptes amb el propi esforç és el primer pas 
per ser capaç de tirar endavant, com el dia que 
aconsegueixes cordar-te les sabates

No deixis que el seu pas s’aturi. Ajuda’ns

Tel. 93 317 00 13
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www.casaldelsinfants.org





Punt de trobada de professionals, acadèmics,  
empreses i administració pública. 
6 conferències plenàries: Salvador Alemany (Abertis), Karl-Heinz 
Steinke (Deutsche Lufthansa), Emili Gironella (Gironella Velasco Auditors),  
Dietmar Pascher (Controller Akademie), Daniel de Alfonso (Oficina d’Antifrau 
Catalunya) i Jordi Gual (IESE)

27 sessions de treball sobre noves tendències 
en comptabilitat i direcció d’empreses.
1.000 assistents en edicions anteriors
Inscripcions reduïdes fins el 30/04/2013

+ info: www.accid.org/congres

c/ Balmes 132, edifici IDEC, Barcelona Tel. 93 542 14 79, congres@accid.org
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