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El formiguer catala

Darrerament arriben dades molt positives del sector
turfstic i de les exportacions que permeten albergar bons
auguris respecte als indicadors econdmics de Catalunya

i Espanya. Estem en aquella época de 'any en que l'atur
minva i la feina ens apressa. Tot i aixi, l'estiu és només una
temporada que ens pot proporcionar una empenta per
reactivar el consum, i cal ser conscients que el repte és
continuar amb la ratxa positiva de bones dades un cop
finalitzi I'agost.

El repte és continuar
amb la ratxa positiva de bones
dades un cop finalitzi Pagost

No tinc cap dubte que la crisi ens ha fet tocar a tots de
peus a terra, i que ara mateix els catalans som formigues
treballadores que veuen en l'estiu el moment de treballar
per guardar el gra i estalviar recursos. Siguem treballadors
o empresaris, tots formem part d'un formiguer que mira
amb prudencia les bones dades i continua fent feina sense
aturar-se, amb el neguit d'aquell qui coneix bé que després
del bon temps ve el fred, i que la cigala va gaudir molt fins
que ja no va tenir res amb que alimentar-se.

EDITORIAL

JOSEP GONZALEZ
President de PIMEC

Acabem de premiar les pimes que han destacat per la
seva competitivitat, per la seva estrategia innovadora, o per
altres aspectes, com la responsabilitat social o la qualitat
linglifstica, perd aixd no vol dir que el teixit productiu
catala ja no pateixi la baixada de consum, la restriccié del
credit o la morositat. Que hagim aconseguit algun petit
avang en el finangament bancari, a través d'iniciatives

com el Mercado Financiapyme, o que les pimes estiguin
incorporant un taranna internacional amb rapidesa, sén
més aviat simptomes que les empreses ens sabem adaptar
al'ecosistema en que ens toca viure. | per fer-ho sabem
que ara toca ser formigues, tant a I'estiu com a 'hivern.

Les empreses ens sabem
adaptar a I’ecosistema en que
ens toca viure. | per fer-ho
sabem que ara toca ser
formigues




Artur Mas
presideix el
sopar solidari de
PIMEC en que es
reconeixen les
millors iniciatives
empresarials




Més d’'un miler de persones del mon empresarial, economic, politic i periodistic
han assistit, un any més, al sopar anual de PIMEC, en el qual s’emmarca el
lliurament dels Premis Pimes. Enguany, tots els assistents han lluit un llag taronja
per recordar i celebrar que els nostres guardons mantenen un caracter solidari
i que la recaptacio es destina al programa emppersona de la Fundacio PIMEC.
Artur Mas, president de la Generalitat de Catalunya, ha presidit I'acte que ha

tingut lloc al Palau de Congressos de Catalunya.

Josep Gonzdlez, president de PIMEC, ha estat un any
més I'amfitrié del sopar anual de la patronal en que
I'entitat atorga els Premis Pimes al reconeixement
empresarial. Com a novetat, enguany s'ha incorporat
un nou guardd, el premi Diplocat a la diplomacia
empresarial de Catalunya, que ha nascut amb

la voluntat de reconéixer les empreses que
s'identifiquen, elles mateixes o els seus productes

0 serveis, com a catalans, un pas que ajuda a
normalitzar la visibilitat de Catalunya a I'exterior.

El llag taronja que han lluit a la solapa els més de mil
assistents ha estat una altra de les novetats d'aquests
Premis Pimes, que aquest any han celebrat la 26a
edicié. De la mateixa manera que en els Ultims anys,
PIMEC ha destinat la quota integra del sopar que
abonen els assistents al programa emppersona de la
Fundacio PIMEC, que ajuda I'empresariat que afronta
serioses dificultats en el seu negoci o que s'ha quedat
sense activitat.

Més d'un miler de persones del mén empresarial,
economic, politic i periodistic han assistit a aquest
sopar, entre les quals hi havia el president de la
Generalitat, Artur Mas; el ministre d'Economia

i Territori d’Andorra, Jordi Alcobé; la presidenta

del Parlament de Catalunya, Nuria de Gispert; la
delegada del Govern de Catalunya, Maria de los
Llanos de Lung; 'alcalde de Barcelona, Xavier Trias; la
directora de PIMES i Emprenedoria de la CE, Joanna
Drake; el conseller de la Presidéncia, Francesc Homs;
el conseller d'Economia i Coneixement, Andreu
Mas-Colell; la consellera d’Ensenyament, Irene Rigau;
el conseller de Cultura, Ferran Mascarell, i el conseller
d’Empresa i Ocupacié, Felip Puig.
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Amb aquesta premissa, Josep Gonzdlez ha volgut
denunciar una vegada més que les pimes segueixen
tenint problemes per obtenir finangament. Per aixo, ha
instat la Comissié Europea i el Banc d’Espanya a obrir
l'aixeta del credit i ha recordat que “sense credit a les
pimes no hi haura la reactivacié que tant necessitem

i que tant costa d'arrencar de la CE". Aixi mateix, ha

fet un reconeixement “al canvi de polttiques de I'lFC i
d’AVALIS, que han orientat tota la seva politica a facilitar
credit i avals només a les pimes”.

Amb la voluntat de deixar pales el canvi estructural
que s'esta produint en el sistema productiu catala i la
incidéncia que té en les pimes, el president de PIMEC
ha recordat que “fa 10 anys les pimes representaven el
59% del PIB, i al 201 | representen el 48%’".

En aquest sentit, ha manifestat que la crisi ha afectat
tothom, perd especialment les pimes, el principal
col-lectiu aportador de riquesa de I'economia catalana,
i que alguna cosa esta passant per deixar-ho a merce
de l'evolucié dels temps sense que reaccionin tots

els implicats: empresaris, sindicats i administracions
publiques. No obstant aix0 ha recordat, amb
convenciment i amb forga, que hi ha certs valors
tradicionals de la cultura empresarial catalana que sén
més vigents que mai: “'esforg, el treball, I'assumpcié de

riscos calculats i raonables, la filosofia ancestral de no
estirar més el brag que la maniga i, fins i tot, el seu bon
estat d'anim, malgrat tot el que ens cau a sobre”.

Pel que fa a la nova Llei d'Emprenedors, el president

de PIMEC ha celebrat la seva aprovacié pero també ha
deixat paleés que la patronal esperava una mesura més
potent. També ha instat el Govern central a no apujar
més I'VA, ja que aixd encara minvara més el consum i la
competitivitat de les empreses.

Josep Gonzdlez ha mencionat alguns aspectes que
afecten els autonoms i les pimes: les relacions entre
Catalunya i Espanya, el nivell de déficit pressupostari
de la Generalitat, la nova llei LOMCE i, per uftim, el
compromis de complir un pacte per la reactivacié
economica. “Treballar; tots, en una mateixa direccié: la
de l'ocupacid, la de generar oportunitats empresarials
i laborals, la d'anar junts endavant. Aixo significa cedir
en alguns aspectes, i no voler posar medalles. Significa
treballar tots pel bé comd.”

De la seva banda, el cap de I'Executiu catala, Artur Mas,
ha destacat durant el seu discurs que si avui Catalunya
pot liderar aquest nou model per sobre de la resta de
I'Estat és “gracies a aquest entramat d’empreses que
durant molts anys no es van posar al capdavant dels que
presumien de determinat tipus d'economia’.
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LES CATEGORIES DELS PREMIS

Durant aquests vint-i-sis anys s’han anat incorporant als Premis Pimes
diferents categories que premien la implicacié d’organismes, administracions
i mitjans de comunicacié en el seu suport a les pimes. Aquest any s’han lliurat
onze Premis Pimes, que van en aquesta direcci6:

Premi al millor treball periodistic en temes economics:
El Punt Avui i L’Economic

L'any 201 | els diaris catalans El Punt i Avui unificaven les seves capcaleres com a part d'un
mateix projecte empresarial. A partir d'aquesta unid, la publicacié ha esdevingut un producte
que combina la visié local amb la nacional. PIMEC ha premiat aquest tractament informatiu,

ja que afavoreix la presencia mediatica de les pimes, les quals sovint queden relegades per les
noticies que generen les grans empreses. Al mateix temps, el premi ha fet especial mencié

del setmanari L'Economic, que acompanya El Punt Avui els dissabtes. Aquesta publicacié aporta
elements de reflexié per poder interpretar millor I'actualitat economica de Catalunya i el mén,
de la mateixa manera que s'interessa per les petites i mitjanes empreses.
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Reconeixement al comer¢: Departament d’Agricultura,
Ramaderia, Pesca, Alimentacio6 i Medi Natural

Aquest guardd reconeix 'esforg i el compromis del Departament d'Agricultura per
promoure I'elaboracid, la distribucié i la comercialitzacié del producte autocton, posant en
valor el producte alimentari que es fa a casa nostra, i acostant-lo al consumidor a través del
comerg urba de proximitat. Aquesta iniciativa potencia I'economia local, i genera el necessari
desenvolupament de les nostres estructures economiques, alhora que afavoreix el futur de
I'establiment comercial de proximitat.

Premi a la diplomacia empresarial catalana:
Aranow

A partir de la seva activitat empresarial a I'exterior; Aranow contribueix a la projeccid i la
imatge de Catalunya al mén. El seu vessant internacional és innegable, aixi com la seva voluntat
de projectar el bon fer del pafs, la seva llengua i el seu esperit. Per aquest motiu, ha rebut el
guardé a la Diplomacia Empresarial Catalana, que ha estat possible gracies a la col-laboracié
amb el Consell de la Diplomacia Publica de Catalunya (Diplocat). Des de la patronal es vol
encoratjar totes les empreses que s'identifiquen, elles mateixes o els seus productes i serveis,
com a catalans.

Premi a la cotlaboracié empresa - formacié professional:
Gremi d’installadors del Baix Llobregat

Des dels seus inicis, el Gremi d'instal-ladors del Baix Llobregat s'ha preocupat per la informacié i la
formacié dels seus membres en I'ampli ventall que representen les especialitzacions que s ofereixen
dins de l'associacié. En els dttims anys, i amb la voluntat de donar solucid als problemes actuals, el Gremi
ha decidit apostar per incrementar els serveis que ofereix, principalment en el camp de la formacio i
I'ensenyament.

Premi a la millor estratégia empresarial a través de la
innovacio i la internaciondlitzacio: Saifor

Saifor és una empresa amb una amplia experiencia de més de 26 anys en el disseny, fabricacio i
integracid per a centres de processament de dades i sales de control.

En les tasques d'innovacié i desenvolupament, Saifor manté la seva estructura orientada a la recerca,
desenvolupament i proves dels seus productes. Amb la creacié del departament d'exportacié, han
implementat una polftica d'expansié internacional basada en filials propies. A més de la seu a Barcelona,
té filials a Madrid, Franca, Belgica, Santiago de Xile i 'Orient Mitja.

Premi Fundacié PIMEC als valors d’empresa:
Control y Prospecciones Igeotest

Control y Prospecciones Igeotest és una empresa lider en investigacio geotecnica sostenible amb
el medi ambient. L'ética professional, la responsabilitat social corporativa i I'atencio a les necessitats
personals sén un referent basic per a 'empresa. Igeotest duu a terme una polftica formativa

amb tots els treballadors, adapta I'horari laboral a la realitat familiar i fomenta les bones relacions
interdepartamentals amb sessions de coaching grupal i activitats conjuntes.
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Premi a la qualitat lingtiistica al mén empresarial:
Comercial Paperera i Materials d’Oficina

Comercial Paperera té com a objectiu la venda i distribucié de material d'oficina per a les empreses,
oferint servei i qualitat en el subministrament integral i adaptant-se a les necessitats dels seus clients.

Ha estat guardonada per I'Optima utilitzacid del catala en 'ambit empresarial. | €s que el catala és la
llengua habitual de Comercial Paperera en la seva comunicacid interna i externa, aixi com en l'atencid
al public. Aquest guardd compta amb la col-laboracié de la Direccié General de Polftica Lingiistica de la
Generalitat de Catalunya.

Premi al comer¢ més competitiu:
Enrique Tomas

Enrique Tomds és un empresari badaloni que de ben jove ja treballava al mercat de la seva ciutat. Lany
1986 va inaugurar la seva primera botiga especialitzada en pernil ibéric. El 2012 ha estat un any clau
per al desenvolupament de 'empresa. Enrique Tomds ha passat de 30 a 43 botigues, ha consolidat la
seva presencia a l'interior de la ciutat i ha obert un nou establiment de 600 metres al carrer Pelai, que
en poc temps s'ha convertit en un referent en el sector: A més, ja ha fet el primer pas per expandir-se
a Espanya, obrint una botiga a Saragossa.

Premi a la microempresa més competitiva:
Nagual Alimentacion

Situada a Montcada i Reixac, al Valles Occidental, Nagual Alimentacién es dedica a la fabricacié
i distribucié de tortilles mexicanes de blat de moro aptes per a celfacs. Nagual va néixer I'any
2003 i en deu anys, amb nou treballadors i fent una clara aposta per la internacionalitzacio,

ha aconseguit multiplicar la seva presencia al mercat espanyol i vendre a paisos com Franca,
Holanda, Irlanda, Italia i Finlandia. Gracies a la seva expansid, ha inaugurat unes noves
instal-lacions de 500 metres quadrats amb maquinaria mexicana que permet elaborar els seus
productes segons la recepta tradicional.

Premi a la petita empresa més competitiva:
Control y Prospecciones Igeotest

Control y Prospecciones Igeotest va néixer fa més de 20 anys a Figueres, i esta especialitzada
en la caracteritzacid geotécnica tant en terra com al mar, utilitzant principalment tecniques
d'investigacid in situ. Igeotest ha aconseguit posicionar-se com a companyia referent gracies a la
innovacio i el compromis amb els seus clients. L'any 201 | es consolida la tendéncia d'exportacio
dels serveis que ofereix Igeotest amb 'obertura de nous mercats a I'oest africa, el Brasil i el
Regne Unit.

Premi a la mitjana empresa més competitiva:
Macsa ID

Macsa ID és una empresa manresana creada I'any 1983 per donar solucions als cada vegada
més sofisticats i complexos problemes que plantejaven els clients de marcatge industrial.
Actualment és I'linica empresa a Espanya que fabrica equips laser de marcatges i la primera al
mon a desenvolupar un laser dinamic per a la codificacié en les linies de produccié. Lexportacid
representa, en l'actualitat, més de la meitat de la xifra de negoci de la companyia, i aixo ha

fet que empreses com Cobega, Casa Tarradellas, McDonald's, Aigua del Montseny, Procter &
Gamble, Viladrau, Nutrexpa o L'Oréal hi confiin.
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Gracies per la vostra solidaritat!

La Fundacié PIMEC vol agrair a tots els assistents a la 26a edicio dels Premis Pimes la seva

solidaritat i la seva contribucio al programa emppersona. En els darrers anys,a més de continuar

sent un lloc de trobada empresarial i institucional, el sopar anual de la patronal s’ha convertit en

un acte solidari que serveix per ajudar les persones empresaries i autonomes que han hagut de

renunciar a les seves activitats empresarials a causa de la crisi i les seves consequiencies.

En aquest sentit, la Fundacié PIMEC vol fer una mencié
especial de totes aquelles persones que han cregut en el
projecte d'apadrinament, que va arrencar fa un any, i que
ara sha consolidat; ja sén gairebé cent els padrins i padrines,
i sortosament continuem creixent, perqué també creixen
les necessitats de l'accié social de la Fundacié PIMEC.
Enguany, més d'un 10% dels empresaris assistents al sopar
han ocupat taules de fila | assenyalades per a padrins: tot
un exit!

El president de la Fundacié PIMEC, Joaquim Llimona, ha
agrdit la contribucié dels empresaris perque, “un cop més,
hem demostrat que les pimes tambeé fan xarxa i sqjuden.
Un valor que no hem de perdre mai”. En aquest sentit, ha
remarcat que la Fundacid, ara més que mai, creu en el lema
"Cap a una nova manera de fer i ser empresa’.

Llacets i autobusos solidaris
Enguany, com a novetat, també sha portat a terme una
accié de conscienciacio. Lequip i les persones empresaries
membres de la comissid directiva de la Fundacié han lliurat
a cada assistent un llag taronja per lluir-lo a la solapa i un
fullet explicatiu sobre la rad de ser de la Fundacié i els seus
patrocinadors, ja que en sén els primers impulsors.

També s'ha reforgat el concepte de solidaritat fent el
desplagament dels empresaris i de les personalitats de
Lleida, Tarragona i Vallés Occidental amb el *Bus solidari”’;
un viatge col-lectiu d'estalvi, bona practica i consciencia
social, compartit amb les persones empresaries del territori

i les autoritats.

L' anecdota de 'accid dels llacets va ser que en moments
de molta aglomeracié de public no es donava a l'abast,
per la qual cosa hi havia persones que passaven al recinte
sense el llag. Aix{ doncs, van ser molts els que reculaven i
demanaven que també volien dur la insignia taronja.
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El 70% de les pimes utilitza
el catala com a llengua predominant

PIMEC ha col-laborat amb el Departament de Cultura
de la Generalitat de Catalunya en la realitzacid i
publicacié d'un extens estudi que analitza I'ds del catala
a les pimes. Aquest treball s'emmarca en l'estreta
col-laboracié que ambdues entitats desenvolupen des
de fa anys. En aquest sentit, Ester Franquesa, directora
general de Polttica Lingtistica, i Antoni Cafiete, secretari
general de PIMEC, acaben d'acordar el programa
d'activitats d'aquest any per impulsar I'Gs del catala a les
petites i mitjanes empreses.

Després de realitzar més de 500 enquestes, I'informe
conclou que el catala és la llengua predominant a les
empreses, amb un 70% de pimes que I'utilitzen. Els
percentatges varien quan es tracta de 'Us d'aquest
idioma en els diferents territoris de la geografia catalana.
Girona és la provincia on més s'utilitza el catala com

a llengua principal, amb més del 85% d’empreses,
seguida molt de prop per les empreses ubicades a les
comarques centrals, on s'empra en un 82,23% dels
casos. A I'extrem oposat trobem Barcelona, la provincia
on menys s'utilitza el catala, amb un 62,68% d'empreses
que es comuniquen en aquesta llengua.

Us del catala a les pimes en els diferents territoris de Catalunya.

Tot i aixi, quan es tracta de comunicar-se amb els clients,
predomina la voluntat d'atendre’ls en la llengua que
prefereixin. En un 60,69% dels casos, el personal de
I'empresa adopta la llengua en la qual el client es comunica.

Per a la majoria de les pimes, el coneixement del catala
és un valor afegit a 'hora de promoure i incorporar el
personal, segons un 75,82% dels enquestats; un 46%

considera el catala com un requistt, i un 29,82% el t€ en
compte com a merit. Tot i aixi, un 24,17% de les empreses
no considera el catala durant els processos de seleccid i
promocié. Catalunya Central i Girona sén els dos territoris
en que el percentatge d'empreses que consideren

el catala com a requisit és més alt (53,70% i 62,07%
respectivament).
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Us del catala en el primer contacte per teléfon.

Coneixement del catala a I'hora de promoure i incorporar personal.

Lestudi analitza per primer cop I'Us del catala a les pimes i
servira per orientar les properes actuacions de PIMEC per
sensibilitzar el teixit empresarial en el sentit que la utilitzacié
del catala en les comunicacions internes i externes de
l'empresa és un valor afegit. La patronal i el Departament
de Cultura han acordat la publicacié d'aquest document

a la col*leccié digital de la Biblioteca Tecnica de Polftica
Linguiistica.
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¢ QUE ES?

U NA I D EA Nuuukies una plataforma especializada en labusqueda

de financiacion colectiva para que los emprendedores
sin recursos puedan llevar a cabo sus iniciativas
U N P R OY E CTO empresariales. Es una herramienta de emprendeduria
social en la que tienen cabida todo tipo de proyectos,

tanto si se trata de startups, comercios fisicas o incluso

U N F U T U R 0 proyectos de investigacion.
Se basa en un sistema de micro-aportaciones que

permite que cualquier persona pueda convertirse en
inversora, pudiendo participar en la financiacion de
un proyecto y obteniendo como contraprestacion un

WWW.Nhuuu k| .com porcentaje sobre los beneficios de la futura sociedad.
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PIMEC i la Diputacio de
Barcelona reediten “Accelera

el creixement”

Després de I'éxit de la primera edicié, PIMEC i la
Diputacié de Barcelona han presentat la reedicié del
projecte “Accelera el creixement” amb I'objectiu de
continuar donant suport a les pimes de la provincia
perque puguin créixer i millorar la seva competitivitat, i
enfortir aixf el teixit productiu de Barcelona.

PIMEC i els ens locals, a través dels centres locals de
serveis a les empreses, s'encarregaran de la seleccié de
50 pimes a partir del 30 de setembre, quan finalitza el
termini d'inscripcié. Les empreses seleccionades rebran
assessorament personalitzat en elements cabdals de

la competitivitat empresarial com el finangament, la
innovacid, I'estrategia empresarial, la internacionalitzacio,
l'estructura directiva o el marqueting.

El personal tecnic de la Diputacid, aixi com els
departaments de la patronal i experts externs
proporcionaran aquest assessorament, en un procés
que s'allargara fins a mitjans del 2014.

Josep Gonzalez: *“ no hem
d’oblidar les pimes que van
creixent any rere any

Aquest juliol, el president de la Diputacié de Barcelona,
Salvador Esteve, i el de PIMEC, Josep Gonzdlez, han
presidit I'acte de lliurament de diplomes a les empreses
participants en la primera edicid del projecte, les quals
han valorat I'experiencia “molt satisfactoriament”. De
les 47 empreses que van participar-hi, 45 van finalitzar
amb exit el pla de creixement. De les linies treballades,
un 57% van estar enfocades a la comercialitzacié; un
32% a la internacionalitzacid, i un | 1%, a 'estratégia. Les
pimes participants es caracteritzen per tenir el centre
de decisié ubicat a la provincia de Barcelona, vocacid
internacional i voluntat d'invertir en el seu creixement.

En el decurs de l'acte, Josep Gonzdlez ha volgut
destacar la importancia de la col-laboracié
publicoprivada en projectes que “contribueixen

a potenciar el nostre objectiu d'enfortir el teixit
productiu i millorar la competitivitat de les pimes”,
tot remarcant que les empreses que han participat en
aquesta darrera edicié han donat feina a 30 persones
gracies als nous projectes desenvolupats. En aquest
sentit, el president de PIMEC també ha deixat palés
que “a més d'ajudar aquelles empreses que ho estan
passant malament en aquests moments dificils, no hem
d'oblidar les que van creixent any rere any, gracies a la
bona estrategia seguida, la competitivitat o el sector”.



Ennque Tomas, president del
Grupo Ennque Tomas

“A les nostres
botigues la gent J

se sent respectada;
hi troba un bon
tracte i una bona
relacié qualitat-7%%

preu’’

Ser empresari €s assumir riscos. Per aix0 ens reu-
nirem, buscarem solucions i, en el millor dels casos,
assumirem riscos. Sempre ha estat aix{, pero ens vam
arribar a creure que podriem vendre sempre sense
esforg, i que podriem tirar endavant les empreses
sense aquesta cultura. Jo vaig comengar fa molts anys
al mercat, i allf era molt habitual. Com més matinaves,
més temps tenies per preparar la parada. Cada dia ha-
vies d'intentar captar gent, tenir la parada més bonica.
Perd és cert que vam passar, i m'hi incloc, a vendre
amb poc esforg i de forma impersonal. Tothom parla
del consumidor, perd no recordem que tots ho som.

Com a comprador i consumidor m'he sentit, durant
molt de temps, menyspreat. | sempre em pregunto:
“jo faig el mateix?". Alguns em diuen que ho fem molt
bé, i jo dic: "no, el que passa és que els altres ho fan
pitjor”.

Sense cap dubte. Em vaig adonar molt aviat que la
gent vol gastar-se el minim possible perd amb la millor
qualitat possible. L'tinica diferencia és saber quina és la
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prioritat: el preu o la qualitat. Al final tots els consumi-
dors som iguals. Per que la gent em comprava? Perqué
van arribar a la conclusié que allo que els venia valia la
pena. Una compra és, al cap i a la fi, una experiéncia
que et cobreix una necessitat, perd tu pots decidir on
la fas. Jo establia una relacié real amb tots els clients,
els coneixes a tots i coneixes els seus habits. Aixo és el
que passa cada dia en qualsevol dels nostres establi-
ments.

Quan algy ve a una botiga nostra, se sent molt i molt
respectat, perqué hitroba un bon tracte i una bona
qualitat preu. De la mateixa manera que als meus
socis els dic: “et dono accions perque et necessito”,
faig el mateix amb els meus clients. Implicitament els
dic: et tracto molt bé perque tornis”. Les sabates que
porto m'han costat menys de 30 euros. S6n molt co-
modes i n'estic ben content. Els darrers tres parells de
sabates que m'havia comprat eren de marca cara. Els
tinc a casa perque em fan molt de mal, i cada cop que
els veig maleeixo aquesta marca. Quan pagues per
quelcom que diuen que és molt bo i després no val
res, amb compte, te'n recordaras tota la vida. Es tracta
de respecte. Es el mateix que si un bon dia decideixes
canviar l'etiqueta d'un pernil, i on posa ibéric hi posem
que és de gla. Aquesta és una practica tan habitual,
que jo ho prohibeixo expressament a la primera
pagina del contracte de franquicia. Es causa immediata
de resolucié de la franquicia, i a més, ho denunciari-
em. Perque fer aixo és enganyar i, per tant, perdre el
respecte al consumidor. Es clar que els marges surten
molt més amplis, pero és enganyar. Al final, un con-
sumidor deixa de comprar-te, i potser no sap ni per
que. Perd, per algun motiu, ha perdut la percepcié de
per que valia la pena comprar-te aquell producte.

Quan pagues per quelcom
que diuen que és molt bo
i després no val res,amb
compte, te’n recordaras tota
la vida. Es tracta de respecte

La botiga-escola serveix per donar la formacié que
s'apren a la botiga d'una manera molt més estandar-
ditzada i ordenada. Abans, una persona que aprenia
en una botiga adquiria els costums de I'encarregat.
Amb I'escola, hem fet un temari i hi ha diversos mes-
tres, perque els formadors tinguin la formacié com-
pleta. Ens serveix també per unificar criteris. Al matf
hi ha la teoria, i a la tarda, durant nou dies, la practica
la ddna un mestre diferent. Perd a més, formem con-
tinuament els nostres treballadors. Aixi intentem que
el marge d'error sigui el minim possible. Que mai a
ningu del personal de la nostra empresa li pugui passar
pel cap, per exemple, canviar I'etiqueta d'un pernil.
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Al mén del pernil li hem tret I'etiqueta de producte
car, i m'agrada dir també que li hem tret el ranci. El
pernil és un producte molt tradicional, que es ven de
forma molt tradicional. | nosaltres trenquem amb aixo.
M'he atrevit, potser, a no fer distincions. El client és

el mateix, pero actua de manera diferent segons les
situacions. El mateix consumidor pot voler diferents
coses segons |'estat d'anim i el dia que tingui.

Hi ha molta gent de la meva empresa que va comengar
fa molt temps, i que treballen per a mi perd també sén
socis. Jo no faig societats perqué m'agradi compartir,
sind perque sé que si no ho fes aixi es perdria 'essén-
cia. En la majoria de les botigues, la gent de darrere el
mostrador esta més que implicada, esta compromesa.
Alguna d'aquesta gent ha hipotecat la seva casa per

ser soci, hi ha posat diners, per aix0 estan tan com-
promesos amb I'empresa. Si a aixo hi sumem que els
meus fills també estan al negoci, fa que siguem molts.
També tinc treballadors que no provenen del sector,
perque m'interessa molt que no tinguin una visié
viciada. M'interessa que transmetin la visié del consu-
midor. Abans els clients eren experts, pero actualment
el consumidor té poc coneixement sobre el tema i el
que et diu és: “no m'enganyis, confio en tu”. Et delega
tota la responsabilitat sobre el producte que li vens. Jo

tinc tota la informacié sobre el client i el que vol, pero
llavors cal interpretar-la. Per exemple: estem parlant
d'un producte en que, més important que la qualitat,
és el manteniment. En els daus de pernil que ara ve-
nem en cinemes, el que més ha costat no és saber com
tallar-los, siné trobar un con que no absorbis I'oli.

Hi ha molta gent de la
meva empresa que va
comencgar fa molt temps, i
que treballen per a mi pero
també soén socis; si no ho fes
aixi es perdria I’esséncia

Vaig comencar a treballar a la botiga de queviures dels
meus pares, amb 8 o 9 anys, aixi que sempre m'he
sentit empresari, treballant per a mi. Coincideixo amb
els meus germans a les botigues de la familia, i quan els
meus pares decideixen retirar-se, amb setze anys, pas-
so a encarregar-me de la botiga del Mercat de la Salut
de Badalona. Era el 1982. Al 1987 ja munto la segona
botiga, al centre de Badalona, i faig una cosa que no
havia fet mai ningu: converteixo el supermercat en un
establiment especialitzat, que obre només al matf, amb
vint metres de vitrina amb productes de xarcuteria i
carnisseria. La gent venia sobretot de 12 a 14h, i durant
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aquelles hores no donavem a l'abast. Per aix0 se'm va
ocorrer fer una promocid: qui vingués abans de les 9,
tenia esmorzar gratuit, i si venia abans de les 10, un
cafe. La tercera botiga, que vam obrir al 1989, encara
va ser més especial: vam muntar-hi una perruqueria-
cafeteria gratuita. Qui comprava per valor de 5.000
pessetes tenia un pentinat gratis; qui ho feia per 10.000,
un tallat de cabell, i per 15.000, una permanent.

Ara mateix té 43 botigues a Barcelona i a |'area
metropolitana, i en alguna ocasié ha assenyalat que
pensa créixer internacionalment. Per on comencara?

““ La crisi és una oportunitat
per a tot el mon, perque
separa el que té sentit del que
noelté”

una franquicia. Potser el problema és que venim d’'una
epoca d'excés, en que es donaven els credits sense
filtres. Ara bé, em sorpren que la gent em digui que
hem crescut de pressa, perqué ja fa més de 32 anys

Ho provarem amb recursos propis a Londres, perque
crec que és la ciutat més americana i europea que hi
ha. On s'ajunta tota aquesta barreja de cultures. | allf
veurem si és viable, si com a negoci funciona. Alla ho
analitzarem tot i veurem a partir de quin model hem
de créixer.

Com ha aconseguit finangar aquest creixement en

un moment en que els bancs dificilment concedeixen
credit?

El finangament propi i la reinversié de tots els be-
neficis i recursos ha estat molt important, pero no

és res comparat amb el que demana un creixement
com l'actual i el que tenim previst. Tot i aixi, no tenim
problemes d'inversors ni de crédit amb els bancs.
Tenim un projecte nou, a la Rambla, per fer un museu
del pernil, i hi participen quatre bancs, que inverteixen
sens cap problema. També tenim molts inversors inte-
ressats, i més de 300 persones que ens han demanat

que vam comengar. Al 1993 vaig muntar la dinovena
botiga. El que em limita no sén els diners, sind la capa-
citat de 'empresa, perque per fer-ho bé hem calculat
que aquest any no podem obrir més de 35 botigues,

i aix0 inclou molts aspectes: tenir prou producte,
formar la gent, etc.

| la crisi, no I'ha afectat?

La crisi és una oportunitat per a tot el mén, perque
separa el que té sentit del que no en té. Les societats
i els paisos es reinventen continuament. Es clar que hi
ha branques d'activitat que han patit la situacié actual
molt, massa. Pero continua havent-hi empreses que
van endavant. Sempre pots tenir cops de mala sort,
perd per norma general, reculls el que sembres. Si
vingués una pesta porcina em faria molt de mal, com
en el seu moment ens en va fer la malaltia de les
vaques boges. A vegades tens mala sort, i no una sind
diverses vegades.



Maraz: motors personalitzats
per conquerir el mercat exterior

Aquesta petita empresa, de 47 treballadors i una
facturacié de 8 milions d'euros, i que actualment té les
seves instal-lacions a Sant Boi de Llobregat, va iniciar-se en
la internacionalitzacié fa un parell d'anys. La situacié actual
del mercat interior ha fet ““totalment imprescindible”
aquesta aposta cap a l'exterior; “ja que el mercat nacional
és insuficient per a la supervivencia de les empreses”.
“Fins al 201 | tenfem clients estrangers que suposaven “El procés de fabricacié d'un motor és exactament el
un percentatge molt petit de la nostra facturacié i que mateix per a un client internacional que per a un de
havien arribat a la nostra empresa sense que nosaltres els nacional —afirma la responsable de Maraz—, ja que els
haguéssim anat a buscar: Des del 2012, perd, la facturacié clients nacionals han propiciat que els nostres motors es

a clients estrangers ha augmentat notablement i respon trobin arreu del mdn, a causa del seu taranna attament
ala nostra estrategia d'internacionalitzacid”, explica. exportador i de la necessitat que els nostres productes
Actualment, un | 1% de les vendes ja és a l'exterior; un compleixin les normatives requerides a I'estranger.” Fa
61% a Catalunya i un 28% a la resta d'Espanya. anys que la produccié artesanal de l'empresa va anar
deixant pas a sistemes de fabricacié més industrialitzats,
Avui Maraz exporta als Estats Units, la Xina, Alemanya, pero, tot i aixi, “es van conservar processos tradicionals
ftalia, Franga, Eslovenia i Turquia. “‘La nostra intencié és que s'han anat combinant amb la maquinaria més
afermar-nos als paisos on estem exportant i abragar noves  moderna’. En aquest sentit, la clau de I'exit de Maraz:
arees geografiques, com ara els Emirats Arabs, Paisos de “I'atencié personalitzada als nostres clients, la collaboracié
I'Est, RUssia i America Central.’ en la resolucié dels seus problemes i I'adaptacid a les seves

necessitats. Al llarg dels anys i fins a l'actualitat, 'empresa ha
estat pionera en el sector del motor especial de corrent
altern, adaptant-se a les necessitats de cada client, i sha
consolidat en aquest mercat com una empresa lider, amb

La clau de P’exit: ’atencio nombroses novetats tant pel que fa a productes com a
personalitzada als nostres sistemes de fabricacid”
clients, la col'laboracié en la “Una de les nostres caracteristiques principals és que
resolucio dels seus problemes fabriquem qualsevol tipus de motor sota comanda. Aix{
.1y ., doncs, tot i la inevitable i necessaria adequacid als temps
il adaptaCIO a les seves actuals, Maraz no ha volgut perdre el toc personalitzat i
necessitats dnic que ha donat sempre als seus productes:’ Per aixo la

col-laboracié amb el client és molt estreta: “en molts casos,
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les unitats que fabriquem es poden considerar gairebé
dniques, ja que estan realitzades al mil-limetre, tal com els
nostres clients ens les han plantejat’’ Aquest producte a
mida és possible gracies a “processos mott flexibles, un
personal qualificat i versatil, un estoc de materia primera
clau i una estreta collaboracié amb els proveidors’”.

“Els nostres motors es dirigeixen a una gran diversitat

de mercats, i tenen un denominador comd: un producte
de qualitat contrastada destinat, Unicament i exclusiva, a
cadascun dels nostres clients.” Entre tots aquests mercats,
destaquen els motors destinats a 'hostaleria, la bugaderia
industrial, les portes automatiques, els ascensors, la
ventilacié, 'aire condicionat, les maquines per a inspeccié
de vehicles, etc.

“ Pempresa ha estat pionera i
és lider en el sector del motor
especial de corrent altern ”’

Maraz dedica un gran esforg a la investigacid i el
desenvolupament. Al voltant d'un 15% del pressupost

es destina a inversions en |+D, i actualment esta duent a
terme un projecte d'innovacié en el disseny de motors
per millorar-ne I'eficiéncia energetica: el motor Brushless.
A més, col-labora amb la Universitat de Barcelona a través
del Consorci Escola Industrial de la ciutat.

Rumb a la internacionalitzaci6

“Fins que vam prendre la decisié de comptar amb
I'assessorament de PIMEC, les nostres accions consistien

a fer prospeccions de mercat i accions comercials que no
seguien una estratégia definida”, afirmen des de Maraz.
“Aixi, hem atés els clients que han contactat amb nosaltres
per propia iniciativa i hem captat algun client fruit de

les nostres prospeccions. La principal dificultat ha estat
trobar la manera d'oferir al mercat estranger el servei
personalitzat que ens ha permes ser liders en el nostre
sector dins del mercat nacional, ja que en cap moment
hem volgut perdre el control sobre el nostre producte i la
nostra imatge.’

Com a pime, de vegades no es pot comptar amb un
expert o un departament propi d'internacionalitzacio.
Per aixd, des de Maraz es creu que “‘pot ser molt valuds
l'assessorament d'experts en la materia que ajudin a
definir la posicié competitiva de 'empresa a 'hora de triar
un mercat o una zona geografica, aixi com l'estrategia
d'introduccié a seguir en els mercats escollits.” A través
del servei de responsable d'exportacié que ofereix
PIMEC, Maraz ha pogut optimitzar la seva trajectoria
d'internacionalitzacio. “Hem fet el cami de manera més
rapida i encertada, perqué el departament d'internacional
de PIMEC ja coneixia quins entrebancs podien sorgir i
quina era la millor opcié en cada zona geografica. Ens han
gjudat a definir la posicié competitiva de 'empresa en

els diferents mercats i zones geografiques, i I'estratégia a
seguir en cadascun d'ells.’

De moment Maraz no ha valorat la possibilitat de

crear delegacions a altres zones, pero si la de buscar
distribuidors en alguns paisos que, per la distancia o per
la cultura de negoci, no ens permeten tenir la proximitat
amb el client que Maraz considera indispensable”.
Daftra banda, assenyalen que és necessari millorar el
suport de I'’Administracié a les pimes exportadores.

Cal una “major facilitat per accedir a crédits per a
I'exportacié i a les ajudes per cobrir els costos de la
inversi¢ que requereix el procés. També és important
que I'Administracié col-labori amb les empreses per a la
projeccid de la seva imatge a nivell internacional.”



Aprofita I'alianca amb EMW: els socis de PIMEC
tenen condicions preferents.
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El final dels convenis
0 un nou principi?

directora de Relacions
Laborals i Politiques
Socials de PIMEC

Malgrat que la llei no diu res més, s'entén que si no hi
ha conveni superior sera d'aplicacid la legislacié general
basica, €s a dir, I'Estatut dels Treballadors i la normativa
complementaria. Si bé és cert que la limitacié de

la prorroga indefinida dels convenis col-lectius ha

estat sempre una demanda de les organitzacions
empresarials per evitar la “fossilitzacid” de les
condicions laborals, també és cert que la regulacié

que ens ofereix actualment la llei és tan precaria que
esta provocant una gran inseguretat juridica amb
relacié a com poden actuar les empreses en el cas que
desaparegui el seu conveni col*lectiu.

De fet, qui finalment haura d'interpretar qué es pot
fer i que no es pot fer seran els jutges. | tal com es
va posar de manifest en el seminari que PIMEC va
organitzar sobre el tema aquest mes de juny, els
magistrats tampoc ho tenen clar i existeixen posicions
enfrontades, per exemple, sobre si les condicions

de que els treballadors gaudien per aplicacié del
conveni han de mantenir-se com a drets adquirits o
millores voluntaries, o si 'empresari pot modificar-les
unilateralment sempre que respecti els minims legals.
Malauradament, no tindrem respostes fins que no
comenci a haver-hi senténcies.

Davant d'aquesta situacié d'incertesa, els agents
socials catalans i el Govern hem arribat a un gran

acord per ajudar els negociadors de convenis a trobar
solucions en els casos de bloqueig. Des de PIMEC
sempre hem entes la nostra reivindicacié de limitar la
vigencia indefinida dels convenis com un instrument
per dinamitzar la negociacié col-lectiva, amb I'objectiu
d'adaptar-la a les circumstancies economiques de cada
moment, i no com un mecanisme per fer desapareixer
els convenis.

Cal tenir present que la majoria del nostre teixit
productiu esta format per micro i petita empresa,

i que aquestes empreses, a diferéncia de les grans,
que normalment tenen conveni propi, estan aplicant
convenis de sector; per tant, la desaparicié d'aquest
marc legal podria suposar problemes importants

de gestié de les relacions laborals, i també de la
competencia en el propi sector.

Reivindiquem la limitacio
de la vigéncia indefinida
dels convenis per dinamitzar
la negociacio collectiva i
adaptar-la a les circumstancies

Aixi doncs, ni podem acceptar que els convenis
col-lectius negociats en periodes de bonanga
economica perpetuin indefinidament unes condicions
laborals no assumibles avui dia per les empreses, ni
tampoc podem anar a l'altre extrem i quedar-nos amb
la regulacio basica i insuficient que ofereix I'Estatut
dels treballadors. El que cal ara és que les parts
negociadores assumeixin la responsabilitat que els
pertoca i arribin a nous acords sobre condicions de
treball que permetin a les empreses ser competitives.



B COSESD’EMPRESAE E mmm 2]

Isotubi, I’exit en financament
per a la internacionalitzacio

Una de les naus industrials de I'empresa Isotubi.

Aquesta petita empresa del Vallés
Occidental, de 50 treballadors i 8 milions
d’euros de facturacid, ha participat en el Ir
Mercado Financiapyme, un canal nou creat
per PIMEC per intentar aconseguir que les
entitats bancaries s’interessin per les pimes
amb projectes empresarials solvents i amb
futur, pero que no troben financament a
causa de la restriccio crediticia. Gracies

a aquesta actuacio, acaba de signar amb
Bankia una linia de comercg exterior de
200.000 d’euros i un préstec per a inversio
també de 200.000 euros.

La historia d'lsotubi és la d’'una empresa familiar que ha
hagut d'afrontar una transformacié constant per adaptar-
se i continuar existint. El taranna emprenedor d'Antoni
Arnedo, que havia treballat sempre en el mén de la

caldereria industrial, el va empenyer a crear el seu propi
negoci al 1976. En I'epoca postfranquista, va veure que hi
havia una gran necessitat de materials que costaven molt
d'aconseguir i que estaven monopolitzats per dues o tres
empreses. ‘‘La seva inquietud era trobar aquests materials
més competitius, i per aixo va comengar a importar les
canonades i els accessoris d'ttalia. Es va convertir en un
dels primers importadors de material italia”, comenta la
seva filla, Meritxell Arnedo, consellera delegada d'lsotubi.

Poc després, I'Antoni va decidir comengar a fabricar

ell mateix aquest material que comprava fora, i es

van convertir en una fabrica de tubs i accessoris.
“Paral-lelament, el 1982 el meu pare va coneixer un
producte de pressfitting patentat per una empresa
alemanya, Mannesmann, i es va convertir en el
distribuidor a Espanya i Portugal d'aquest producte per
unir tubs a pressid”, explica la Meritxell.

L'acord va durar fins al 2002, en que I'empresa alemanya
va patir canvis interns i van canviar la polftica distribuiidora.
“Feia molts anys que treballavem aquest producte, i
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haviem desenvolupat una petita fabricacié d’aquests
accessoris, que vam continuar com a complement al

tub i als accessoris industrials. Era una petita part del
negoci, orientada al mercat nacional”, afirma la consellera
delegada de 'empresa. Pero al 2007 van adonar-se que
aquest producte tenia un creixement molt bo, i van
decidir adquirir les certificacions necessaries per vendre!l
afora. Al 2009, van presentar-lo a la fira de Mila de
climatitzacid, una de les més importants del sector, i “va
tenir molt d'exit”.

“El producte ja existeix des de finals de 1970 a Europa,
perd Mannesmann en va tenir la patent fins al 2001.
Substitueix la soldadura tradicional per una premsada
en fred, que no necessita ma d'obra qualificada i és molt
rapida’ “Sobre aquest producte, nosaltres hem anat
creant modificacions i personalitzacions i, sobretot, hem
creat una nova gamma, perque fins llavors només arribava
a les quatre polzades. Hem dissenyat el pressfitting de cinc
i sis polzades, el bigpress, i som els Unics en el mén que el
fem. Gracies a aquesta innovacid, i a la completa gamma,
molts clients internacionals s'han interessat per nosaltres'.

Mercado Financiapyme em
va semblar una experiéncia
interessant, perque empreses de
la nostra mida poques vegades
tenim fil directe amb persones
tan decisives de les entitats
bancaries

“A poc a poc, durant aquests darrers quatre anys hem
reorientat absolutament I'empresa, i ens hem centrat
en el disseny, la fabricacié i la comercialitzacié d'aquest
producte de press, que avui representa el 90% de la
nostra facturacié”.

Actualment, els clients d'lsotubi sén grans enginyeries

i empreses installadores, aixi com distribuidors. A

partir de la presentacié del bigpress a la fira de Mila, van
comengar un procés d'internacionalitzacié. “La primera
idea era vendre a mercats europeus, pergue sén meés
madurs, perd vam adonar-nos que altres paisos hi tenien
molt d'interes. La nostra estrategia ha estat determinada
pel fet que ens han vingut a buscar; i ara intentem
orientar els nostres esforcos fora d'Europa, en mercats

Els productes de press representen el 90% de la facturacio.

molt interessats perque el producte alla és molt nou:”
Actualment, el 70% de les vendes d'lsotubi es generen en
el mercat internacional.

“Es un procés mott llarg i molt costds”, comenta Meritxell
Arnedo respecte a la internacionalitzacié de 'empresa.
“Abans una venda no es materialitza fora del pafs, passa
molt temps, i encara més fora d'Europa. En el cas dels
Estats Units, van passar dos anys i mig fins que va arribar
la primera comanda. Cal ser molt perseverant, tenir

en compte les diferencies culturals, enviar mostres, fer
reunions, etc. A més, el producte s'ha de certificar a cada
pafs. Es tota una inversid”, resumeix.

Al principi, Isotubi duia a terme la seva internacionalitzacié
amb recursos propis i motlta inversié a retornar en poc
temps. “Quan va venir a conéixer I'empresa en Jordi Turu,
de la consultoria estratégica i fnancament de PIMEC, va
veure que reuniem bons requisits per aconseguir diverses
ajudes a la innovacid i a la internacionalitzacio. Jo era molt
escéptica respecte a aquest tema, per tot el que implica

la burocracia. Perd vam presentar un primer projecte
d'innovacié, a ACC 1O, i vam aconseguir un préstec amb
bones condicions, petit pero util.’

Per a Meritxell Arnedo, la prova pilot que representava
Mercado Financiapyme va anar prenent forca a mesura
que es concretava. “Em va semblar una experiencia
interessant, perqué empreses de la nostra mida poques
vegades tenim fil directe amb persones tan decisives de
les entitats bancaries. Crec que la banca va reaccionar
molt positivament”. A banda, assenyala que després de
la trobada s'ha quedat “molt sorpresa”. “Per nosaltres
ha estat molt productiu. Hem tingut la visita d'almenys
wuit directors d'oficina a la nostra empresa, que s’han
interessat i han escoltat el projecte. | potser ara no
materialitzarem cap acord, perd hem tingut 'oportunitat
de renovar la relacié amb aquests directors, fet que pot
ser til a 'hora de revisar els productes que tenim amb
ells”
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El nou portal de formacio
PIMEC - cursos online

PIMEC, amb la voluntat de possibilitar a les empreses
la formacié dels treballadors amb costos reduits i

els maxims avantatges, ofereix el seu nou portal de
formacié online amb una oferta amplia renovada que
inclou tota mena de cursos, de diferents durades i
arees, que satisfan diverses necessitats formatives.
Aquests cursos estan dissenyats especificament per
a la formaci online i compten amb un sistema de
tutories que garanteix 'acompanyament del participant
al llarg del procés d'aprenentatge, que té lloc en un
campus virtual.

La nova oferta formativa online de la patronal presenta
uns preus competitius i ajustats a les necessitats de

les empreses, amb descomptes per a les empreses
associades a PIMEC. Els descomptes s'apliquen a les
empreses associades automaticament en el moment
de la compra del curs a través del nostre portal
http://cursosonline.pimec.org.

Als avantatges que acabem d'esmentar, s'hi afegeix
que aquesta formacié pot ser bonificable per a les
empreses que aixi ho sol-licitin en fer la inscripcié i que
compleixin els requisits corresponents. Amb la nostra
oferta formativa online, apropem i facilitem la formacio
continua a les empreses.

La nova oferta formativa
online de la patronal presenta
uns preus competitius i ajustats a
les necessitats de les empreses

Cal optimitzar el temps
laboral i disposar d’iniciatives
que afavoreixin la formacio
dels treballadors d’'una manera
compatible amb les seves
obligacions laborals i personals

Formacio online

http://cursosonline.pimec.org
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Mutua Universal analitza
els plans de reduccio de

sinistralitat

Per a la realitzacié de I'estudi es van triar 162
programes de reduccié de la sinistralitat, que es van
portar a terme amb l'assessorament dels tecnics de
prevencié de la mUtua, i un grup de referencia de

64 casos en qué no es va aplicar aquest programa.

Els programes es van analitzar en dos grups: el total

i el subgrup corresponent al pla preVea, impulsat a
Catalunya per la Subdireccié General de Seguretat i
Salut Laboral del Departament d'Empresa i Ocupacid
de la Generalitat.

Cada programa va ser objecte de seguiment de

la sinistralitat abans de la implantacid, i 12 mesos
després de la seva posada en marxa. Els resultats es
representen a la imatge.

A més de l'evolucié de la sinistralitat, es va analitzar
I'estalvi per a les empreses i per a la Seguretat Social.
El retorn per a la Seguretat Social és del 370%, és a dir,
per cada |00 euros invertits en forma d'assessorament
técnic dels experts de la MUtua, s'estalvien 370 euros
en prestacions per sinistralitat. Per a les empreses
participants, I'estalvi mitja ha estat de 40.000 euros en
concepte d'estalvi del cost que suposen les jornades
de treball que s'haurien perdut si shagués mantingut el
nivell de sinistralitat.

Els programes de reduccié de sinistralitat que elabora
Mutua Universal parteixen d'una analisi dels casos

que han tingut lloc a I'empresa en els darrers 3 anys, a
partir dels quals, i amb la col-laboracié de les persones
interlocutores de I'empresa, es fa un diagnostic que
identifica els punts critics que comporten que la

Programes de reducci6 de la sinistralitat:
resultats als 12 mesos d'aplicacié
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sinistralitat sigui elevada. A partir d'aquest diagnostic,
es construeix un programa d'abast anual o bianual,
en que s'inclouen tant aspectes de millora de les
condicions de treball com, fonamentalment, aspectes
de millora de la gestid i la integracié de la prevencié
dins de 'organitzacio.

Els programes de reduccié de sinistralitat es
desenvolupen en el marc dels plans anuals d'activitats
preventives que porten a terme les mutues en
compliment de la normativa de la Seguretat Social i de
la Generalitat de Catalunya. Les empreses associades
que tinguin interes a aplicar-los o a rebre'n informacio,
poden posar-se en contacte amb I'equip de gestié de
la sinistralitat de Mutua Universal.
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Pere Cornella, nou president
de PIMEC Girona

Pere Cornella és el nou president de
PIMEC Girona en substitucio d’lfaki
Frade, que deixa el carrec per continuar
col-laborant amb la patronal a través d’un
servei d’ajuda a empreses afectades per
concursos de creditors.

El nou president ha mencionat els objectius que
desenvolupara amb el seu equip per fer de la provincia
un territori Optim per invertir i crear ocupacié. En aquest
sentit, ha assenyalat algunes necessitats concretes en les
quals PIMEC Girona treballara per millorar-les, “‘com les
infraestructures del territori, les relacions transfrontereres
i els vincles amb Franga, I'esforg per aconseguir un ventall
turistic divers i la recuperacio de la indUstria”. També ha
volgut deixar pales que “els empresaris no necessiten
que els ajudin, sind que els deixin treballar i no els posin
impediments’

‘“ Els empresaris no necessiten
que els ajudin, siné que els
deixin treballar i no els posin
impediments ”’

Josep Gonzdlez, president de PIMEC, ha acompanyat
Pere Cornella en la seva presentacié i ha destacat la seva
vinculacié a 'empresa familiar; el seu coneixement de la
indUstria i el seu servei a les comarques gironines. També
ha valorat la trajectoria d’lfiaki Frade i el seu compromis
al capdavant de la patronal a Girona durant aquests anys.
A més, el president de PIMEC ha llangat un missatge

ining
lento

Empresa
Desarrollo

WWW.prismastyp.com

S ajustamos a las necesidades
laborales actuales”

S

Social
Responsabilidad

Pere Cornella, president de PIMEC Girona.

optimista als empresaris catalans: ‘‘crec que, cap a finals
d'any, podrem tenir la sensacié de certa recuperacio’.

Pere Cornella és gerent de Cafes Cornella des de 1980,
una empresa gironina amb delegacié propia a Carcassona
i que exporta regularment al Regne Unit, Polonia i
Ucraina. Membre de la Comissié Executiva de PIMEC
Girona des de la seva constitucio any 2000, fins ara n'era
vicepresident. Compatibilitzara el nou carrec amb els de
membre del ple de la Cambra de Comerg de Girona,

del Patronat del Parc Tecnologic de la UdG i del Consell
Social de la UdG.

S
PRISMAS

Trabajo y Personas

Asociacién de jévenes
profesionales del trabajo
y las organizaciones



Nous serveis de PIMEC
oves Empresaris

Gracies al suport dels organs generals, PIMEC Joves
Empresaris manté el compromis de ser l'altaveu i el vehicle
de les inquietuds i propostes que tant socis com no socis
joves empresaris i fan arribar: Per exemple, l'entitat ha
analitzat i valorat I'avantprojecte de la Llei d'emprenedors, i,
en paraules del seu president, Miquel Camps, ha assenyalat
que aquesta normativa cau en “l'error de fer servir dos
parametres com la temporalitat i 'edat que limitaran, i molt,
la seva efectivitat”, ja que mottes ajudes es restringeixen

als menors de 30 anys. D'aftra banda, Camps ha recalcat
que hi ha molts altres aspectes a tenir en compte, com

la morosttat, la burocracia, la rigidesa laboral, el sistema
educatiu o l'atonia del consum, que si no se solucionen, no
permetran crear un ecosistema emprenedor d'exit.

El punt de trobada i unio dels
Joves Empresaris i Emprenedors
de tot Catalunya

Des de l'organisme, també s'ha volgut treballar per oferir
un servei més integral, i shan posat a disposicié de tots els
joves empresaris de Catalunya nous serveis que milloraran
les prestacions que ja s'ofereixen. Per a aquest col-lectiu,
es proposen reunions individuals amb un comite d'experts
per contrastar el model de negoci de I'empresa i obtenir
idees i consells per millorar-lo. També poden disposar de
les sales de reunions sense cost a qualsevol de les 14 seus

i delegacions que la patronal té a tot el territori catala.

A més, PIMEC Joves Empresaris continuara actuant des

Moment del sopar de Joves Empresaris amb ['alcalde de Barcelona.

del vessant de lobby institucional per denunciar i valorar
questions com la Llei d'emprenedoria, el finangament o
leducacié i la formacid, entre daltres. Continuen els dinars
i sopars amb empresaris d'exit | responsables polftics

que tan bona acceptacio han tingut, el servei de formacié
subvencionada i de pagament bonificable, I'organitzacid
d'actes i jornades d'interes per millorar la competitivitat,
lenviament mensual del butlletf electronic informatiu i els
descomptes per als socis.

Més informacié a www.pimecjoves.org
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Nova Escola de Flequers
Andreu Llargués a Sabadell

Josep Gonzdlez ha estat acompanyat per Alejandro Gofi,
president de PIMEC Comerg; Francesc Elias, president
de PIMEC Valles Occidental; Andreu Llargués, president
del Consell de Barcelona de PIMEC Comerg i del Gremi
de Flequers de la Provincia de Barcelong, i Joan Carles
Sanchez, alcalde de Sabadell.

El centre de formacié Cal Molins va obrir les seves portes
lany 2009, i és una ampliacié de Vapor Llonch, la seu

de Promocié Economica i Comerg de 'Ajuntament de
Sabadell, que treballa per al suport empresarial, 'ocupacio
i la formacié. Quan es va detectar la necessitat de disposar
de més espai per desenvolupar cursos i tallers, es va
rehabilitar I'antiga fabrica Molins com a centre de formacié
per tal de complementar l'activitat que ja s'oferia.

Recordes el dia que vas aprendre §
a cordar-te les sabates?

El dia a dia de molts infants i jes penja d'un fil

Assolir reptes amb el propi esforg és el primer pas per ser'capac de
tirar endavant, com el dia que aconsegueixes cordar-te les sabates

0 deixis que el seu pas s’aturi. Ajuda’ns




INFOEMPRESARIAL &

PIMEC crea aliances
per a un nou model patronal

Josep Serra, president de Fegmetall, i Josep Gonzdlez, president de
PIMEC.

“L'actual situacié del teixit de pimes i autonoms necessita,
més que mai, que el mon patronal estigui unit per tenir més
forca davant les institucions i aconseguir que se l'escotti.’
Amb aquestes paraules Josep Gonzdlez, president de
PIMEC, explicava la signatura de la declaracié d'intencions
amb la Federacié Empresarial de Badalona (FEB), que

ha tingut lloc aquest juliol a 'Ajuntament de Badalona.

Les dues institucions treballaran de manera conjunta per
consolidar una nova forma d’entendre el model associatiu
patronal, que permeti una millor relacié i collaboracid.

Amb el mateix objectiu, pero en un sector més especffic,
PIMEC ha signat un acord amb la patronal del metall de la

Josep M. Puente, president de la FEB, i Josep Gonzdlez, president de
PIMEC.

provincia de Girona, Fegmetall, per tal de treballar plegades
en la defensa dels interessos del sector siderometal-Itirgic
gironi. En aquest cas, sha establert com a prioritat cercar
sinergies i complementarietats per millorar la situacié de les
empreses del sector:

Aquestes signatures contemplen també que tant la FEB
com Fegmetall passin a formar part de l'estructura de
PIMEC. A més, els empresaris d'aquests territoris es
beneficiaran d'aquestes aliances perque tindran accés a un
ventall més ampli de serveis, acords i jornades d'interes,
aixi com a una millor representacié dels seus interessos i
necessitats.

Adhesio del Gremi
d’Instal-ladors de Lleida

Al mes de juny, el Gremi d'Instal-ladors de Lleida també sha
adherit a la patronal PIMEC. Pere Miquel Guiu, president
del Gremi, i Francesc Roig, president de PIMEC Lleida, han
signat 'acord d'adhesié. A l'acte també hi ha assistit Antoni
Cafiete, secretari general de PIMEC i president de la
Plataforma Muttisectorial contra la Morositat.

Pere Miquel Guiu i Francesc Roig.
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Cristina Contel,
reelegida

presidenta d’ACES

ACES renova la confianca en Cristina Contel.

L'Associaci¢é Catalana d’Entitats de Salut, ACES,
representant de 204 entitats del territori catala, ha renovat
la confianca en Cristina Contel per liderar 'agrupacié
durant els propers quatre anys. La nova etapa de la
presidencia semmarcara en un context de continutat en
la patronal sanitaria privada catalana i tindra com a objectiu
primordial actuar contundentment en tots aquells ambits
que suposin una amenaga per al sector sanitari privat.

Cristina Contel, també membre del comité executiu

de PIMEC, haura de gestionar i solucionar temes tan
rellevants com la reduccié de l'activitat concertada en els
centres privats, limpacte de VA en el sector sanitari o
la possibilitat d'assumir activitat sanitaria que no es pugui
realitzar en el sector public. A més a més, des del mes
de febrer és la nova secretaria de I'executiva de la Unié
Europea d'Hospitals Privats.

Friguls, de nou

al capdavant
d’Anafric

José Friguls ha estat reelegit president de I'Associacié de
Magatzems Frigorffics de Camns i Sales d’Especejament
(Anafric) durant la darrera assemblea general de 'entitat,
que ha reunit més de cent empresaris del sector carni.
Durant l'acte shan marcat com a objectius prioritaris
reivindicar els beneficis del consum de carn per a la salut i
restablir la confianga del consumidor després del frau en
letiquetatge de carmn bovina. Josep Gonzdlez, president de
PIMEC, ha assistit en representacio de la patronal al consell
en que sha aprovat el pressupost per a aquest exercici i la
renovacié de tota la junta directiva.

Anafric, associada a PIMEC, és una agrupacié sense anim de
lucre que integra diferents sectors carnis, i és el col-lectiu
que inclou el major nombre de sales d'especejament.
També hi estan associats els liders en exportacid i
importacié de cams.

Josep Friguls tornara a presidir Anafric.

Cada mes, més de 300 pimes es fan clients nostres i
lloguen els seus vehicles de treball
amb Northgate Renting Flexible.
Ara els socis de PIMEC tindran avantatges.

“Perqué quan necessito un vehicle
el puc tornar sense penalitzacio”.

—  N@RTHGATE

Renting Flexible

Tot en una sola quota: vehicle de substitucié il-limitat, sempre per un de la mateixa categoria * Manteniment i revisions

* Asseguranca tot risc ¢ Assisténcia 24 hores ¢ Canvi de rodes ¢ Impostos de matriculacié i circulacié * Taxes d’ITV incloses

Per a més informacio, truca’ns al:

CONTACT CENTER PARAPYMES 91 1 257 588

www.northgateplc.es
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La Paeria reconeix PIMEC

Comer¢ amb el Premi
Lleida, Ciutat de Comerg

LAjuntament de Lleida ha celebrat la primera edicié dels
Premis Lleida, Ciutat de Comerg que volen reconeixer el
treball diari, l'esforg i la dedicacié del petit empresari del
comersg, el qual déna caracter a la ciutat i cohesid social.

PIMEC Comerg Lleida ha rebut un dels guardons per la
seva campanya de promocié de I'associacionisme entre

el collectiu xings i el gremi de marxants. El president

del Consell de Lleida de PIMEC Comerg, Manel Llaras,

ha recollit el premi tot deixant pales que “davant la crisi,
l'associacionisme esdevé més imprescindible que mai per
fer valer les necessitats i aspiracions del nostre comer.
Hem d'anar plegats i amb optimisme, treballant, arriscant i
apostant dia a dia pels nostres comergos, pels nostres barris
i pel nostre pais”’

Davant la crisi,
’associacionisme esdevé més
imprescindible que mai per fer
valer les necessitats i aspiracions
del nostre comer¢. Hem d’anar
plegats treballant i arriscant pels
nostres comercos

L'alcalde de Lleida, Angel Ros, acompanyat del tinent
d'alcalde i regidor de Promocié Econdmica, Rafael

Peris, ha presidit aquesta primera edicié dels Premis i ha
destacat que el comerg és un element fonamental que
marca la fisonomia de la ciutat i que li déna caracter: “El
comerg tradicional és el que omple els carrers i places,

els fa agradables”, ha remarcat. L'alcalde ha explicat que el
comerg és una activitat economica arrelada a la ciutat, i amb
aquests premis, ha afegit, es vol reconeixer la innovacié, el
relleu generacional i la sostenibilitat, entre aftres aspectes,
aixf com l'aportacié a un comerg que ha de ser competitiu.

Manel Llaras i Rafael Peris acompanyats per part de I'equip técnic de
la patronal.

La Llotja de la Paeria ha acollit el lliurament dels guardons,
que ha aplegat els representants del teixit comercial

de la ciutat. En aquesta primera edicié, shan rebut 80
candidatures de les quals han sortit els guanyadors de les
|8 categories dels premis.

El comerc tradicional és el que
omple els carrers i places, els fa
agradables



El coaching com a disciplina
d’impuls del lideratge

L
":,,, Coach
o Sénior d’AECOP

Qeco

A partir de la decada del 1970, apareix als Estats Units
el concepte de coaching lligat al mén de I'esport i al de
I'empresa, i sorgeix aleshores I'escola llatinoamericana,
que posa l'accent en la importancia del llenguatge com
a eina per construir la realitat. Es tracta d'un procés
d’acompanyament a una persona o equip de persones
orientat a potenciar l'assoliment d'uns determinats
objectius mitjangant I'aplicacié dels recursos potencials
que aquests ja tenen. Es, per tant, un procés de canvi
orientat al creixement personal o professional.

En linies generals, un procés de coaching recorrera les
seglents etapes:

|. Presa de consciencia: El procés ha d'ajudar el client o
coachee a aprendre a observar la seva realitat i els seus
objectius “des d'unes altres ulleres”.

2. Assumpcié de responsabilitat: El protagonista del
procés és el coachee i és ell qui ha de marcar reptes,
plantejar accions i posar els limits on consideri oportd.

3. Accés als recursos potencials: Aquesta fase té
a veure amb la identificacid i gestié de creences
limitadores.

4. Passar a l'accié: El més important en un procés de
coaching és el que passa entre sessié i sessid, el que el
coachee fa o deixa de fer a partir d'aquestes reflexions.

Les competencies i practiques fonamentals per exercir
la disciplina del coaching son:

* Confianga en el potencial de la persona.

* Escolta activa i compassada.

» Comprensié dels mecanismes d'actuacié de les
persones.

+ Us poderés de les preguntes.

* Responsabilitzacié sense judici.

* Feedback constructiu i aprenentatge continu.

* Orientacio al canvi de conductes.

* Focus en les fortaleses i potencialitats.

» Establiment d'objectius i accions especifiques.

L'any 2010, es va realitzar un estudi de camp amb
70 directius que havien rebut coaching. El 83% van
contestar que el procés havia contribuit de manera
significativa a aconseguir els objectius plantejats. Els
principals beneficis que es van destacar eren:

I. Augment del nivell d’autoconeixement sobre
fortaleses i arees de millora.

2. Millora de la relacié amb professionals de I'entorn.

3. Augment de I'autoconfianga per abordar reptes i
nous projectes.

4. Ajuda en la presa de decisions.

Aquests processos, doncs, ajuden el coachee a
aproximar-se a la seva realitat i als seus reptes de
millora de manera més amplia i rica, a impulsar la
seva responsabilitat i motivacié per assolir els reptes
plantejats, a connectar amb recursos latents i a
comprometre’s amb accions especifiques de millora.
En el marc organitzatiu, el coaching potencia els
recursos amb que compta el directiu per impulsar
I'acompliment dels seus objectius, ajuda a prevenir i
canalitzar les seves dificultats i reptes, i potencia el seu
desenvolupament continu.
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SERVEIS
1. Lliurament gratuit o amb descompte, dels llibres editats per 'TACCID

2. Assistencia gratuita als actes de I'’ACCID i entitats col-laboradores
3. Enviament de butlletins electronics

4. Descomptes en les activitats de formacio dels socis protectors

5. Possibilitat de participar en les comissions de treball
6. Servei de consultes técniques r

7. Premis i ajuts a la recerca
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MASTERS | POSTGRAUS

Universitat de Barcelona

Arees tematiques dels masters i postgraus propis:

Activitat fisica i esport - Belles arts i humanitats - Ciéncies de la salut i altres especialitats - Ciéncies experimentals i matematiques - Cultura, patrimoni i turisme -
Dret i jurisprudéncia - Economia, marqueting i empresa - Farmacia, nutricié i alimentaci6 - Filologia, lingUistica i literatura - Formacié i ciéncies de I'educaci6 -
Gestié de I'empresa i les organitzacions - Medi ambient, prevencid i seguretat - Psicologia i ciencies del comportament - Sistemes d’informacio, comunicacio i
documentacié - Sociologia i ciéncies politiques

Ambits de coneixement dels masters universitaris:
Art i humanitats - Educacié - Ciéncies experimentals i enginyeries - Salut - Ciencies socials

Universitat
de Barcelona

Més informacié a www.ub.edu/mastersipostgraus






