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Fidels a la nostra cita de cada estiu, us presentem una nova edició de la revista. Val 
a dir que han canviat moltes coses des de l’anterior PIMECNews; l’escenari polític és 
radicalment diferent i sembla que s’estan fent passos per tornar a la tan enyorada 
estabilitat. Tenim un nou president de la Generalitat i un nou president del Govern 
central, així que és una gran oportunitat per desencallar el conflicte entre Catalunya i 
Espanya i trobar la millor solució a la situació que viu el país. Ara que sembla que estem 
més a prop de tornar a la normalitat, és necessari que tant les institucions com el teixit 
productiu treballem plegats per encarar el futur de la millor manera. 

Precisament del futur i de tot allò que vindrà tracta l’entrevista central d’aquest número 
del PIMECNews. Hem parlat amb l’Àlex Puig sobre Blockchain, una tecnologia que tin-
drà un impacte extraordinari sobre l’economia i la societat. De fet, molts comparen la 
seva aparició amb la que va tenir Internet, ara ja fa uns quants anys. I, parlant del futur 
més immediat, hi trobem els homes del temps, com l’Alfred Rodríguez Picó, que ha 
reorientat la seva trajectòria professional i ara és un dels socis de Taiko Meteorologia, 
una microempresa que fa prediccions meteorològiques per a altres empreses. Amb 
ell, farem balanç dels dos anys de vida del seu negoci. Amb el president del Col·legi 
de Graduats Socials de Barcelona, Girona i Lleida coneixerem aquest perfil laboral i les 
necessitats i demandes del sector. 

D’una manera més transversal, explicarem les causes i conseqüències de la temporalitat 
laboral i parlarem amb el president del clúster de logística de Catalunya, Ignasi Sayol, 
dels reptes que afronta el sector i l’entitat que presideix. També repassarem tot allò 
que ha passat durant aquests darrers mesos, com la renovació de la Junta Directiva de 
PIMEC.

Com ja sabreu, he estat reelegit president i encaro la que serà la meva darrera legisla-
tura al capdavant de l’entitat. Però abans de passar el relleu queda molta feina per fer. 
Des de l’entitat liderarem la transformació digital de les pimes, potenciarem la formació 
professional i vetllarem pel bon desenvolupament del Pacte Nacional per a la Indústria. 
Seguirem defensant els interessos del teixit empresarial i continuarem impulsant l’eco-
nomia. Això sí, ara és moment de descansar, desconnectar, recarregar piles i energia i 
tornar amb més força. 

Bon estiu i fins aviat!

EDITORIAL

Josep González i Sala
President de PIMEC

 

10 d 'octubre de 2018

NOVA EDICIÓ DEL SOPAR SOLIDARI de la

al Museu Nacional d’Art de Catalunya 

EL SOPAR ANUAL DE PIMEC TORNA A SER, UN COP MÉS,
UNA VETLLADA SOLIDÀRIA!

La recaptació anirà destinada al programa solidari emppersona-segona oportunitat, 
un servei d’acompanyament a les persones empresàries i autònomes amb dificultats, 

que ja ha atès més de 800 persones.

8

8

8

Participa en la Nit Solidaria,
o fes la teva contribució de manera independent als Premis Pimes, 

qualsevol moment de l’any, a la Fundació PIMEC.

Sra. Maribel Pombo | Tel. 93 496 45 00 | mpombo@pimec.org 

PREMISPIMES.ORG

Amb el patrocini de: Amb el suport de:



PROGRAMA

Des de PIMEC volem ajudar les empreses a incloure dins la seva 
estratègia de negoci el model d’Economia Circular, 

de manera que puguin:

INFORMA-TE'N!
Joan Barfull  |  jbarfull@pimec.org  |  Tel. 93 496 45 00

 
pimec.org

Maximitzar recursos + Incrementar la rendibilitat 
+ Ser més sostenible + Generar noves línies de negoci

Aconsegueix TOT AIXÒ i més amb el NOU 

  Incrementar la rendibilitat

  Estalviar en matèries primeres, serveis i subministraments

  Obtenir un posicionament corporatiu més sostenible davant de
clients i societat

  Generar noves línies de negoci o millorar processos

  Tenir una posició més sòlida per accedir a subvencions o licitacions

Acompanyament personalitzat i horari adaptat amb sessions 
de treball individuals, i pressupost tancat des de l'inici.
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OPINIÓ

“Els teus consells van ser 
per a mi una guia magnífica 
i segura. Per sobre de 
tot recordaré la teva 
bonhomia”

Durant vint anys t’he tingut al meu costat, pacient, metòdic, dialogant... Ara, 
de cop i volta has marxat, ens has deixat perplexos sense temps per pensar 
que ja no seràs més entre nosaltres i això em costa d’entendre.

He fet al voltant de cinc-centes opinions i mai, mai, m’havia costat tant es-
criure. Escriure sobre tu, Enric, m’és molt difícil, molta gent s’estranyava que 
tu i jo poguéssim treballar plegats, érem tan diferents... Jo crec que això ha 
estat el que ens va mantenir units, la teva pau, la humilitat i la professionalitat 
que imprimies a la feina temperava el meu caràcter; amb només una mirada 
sabíem què havíem de dir o fer, els teus consells van ser per a mi una guia 
magnífica i segura. 

Ara ja no serà així, tu no ets al meu costat i em costarà molt, molt, acostu-
mar-m’hi; i no ho faré, no vull, l’etapa de l’Enric s’ha acabat en marxar tu, el 
teu traspàs cruel s’ha endut amb ell una etapa de la meva vida que no recu-
peraré. Ara només cal recordar les bones estones que vàrem passar, els èxits 
compartits, les guerres guanyades, les fites aconseguides i, per sobre de tot, 
recordaré la teva bonhomia, perquè tu, Enric, vas ser, per damunt de tot, una 
bona persona, vas ser fidel a PIMEComerç i a mi, i això és digne de tenir en 
compte en un món on les fidelitats duren poc.

Enric, per anys que visqui sempre et tindré com un germà dins del meu cor, 
i quan pensi en tu només els bons moments hi seran presents. Descansa en 
pau.

Enric,

Àlex Goñi
President de PIMEComerç 

AMIC
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CONTINUÏTAT dels 
Programa per a la 

NEGOCIS

T'acompanyem per prendre la millor
decisió per al futur del teu negoci amb el 

Què vols ser quan siguis gran?

Vols assegurar la continuïtat del teu negoci 
quan tu ja no te n'ocupis?

 

Demana informació sense compromís!

Maria Josep Contreras | mcontreras@pimec.org | TEL. 93 496 45 00

FASE 1
Sessions individuals

· Diagnosi de la situació
· Mapping d’opcions
· Sessions individuals

FASE 2
Sessions col·lectives

· Master classes, xerrades
· Activitats experiencial
· Tallers de networking

FASE 3
Sessions individuals

· Elaboració de document de conclusions

És un programa exclusiu per a socis de PIMEC.
Horari adaptat i 15 h de sessions de treball col·lectives i individuals.

En què consisteix el Programa per a la continuïtat dels negocis?
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“La tecnologia 
BLOCKCHAIN  

és una obra d’art”
El seu interès per Blockchain va arribar per incredulitat. Assegura que 

quan li van explicar que una nova tecnologia era capaç de permetre un 
intercanvi de valor sense intermediaris i de manera segura, no s’ho creia. 

“La curiositat de l’enginyer”, com ell diu, va fer que actualment l’Àlex Puig 
s’hagi convertit en un dels principals referents de Blockchain de l’Estat 

espanyol i segurament del món. 

És consultor d’innovació i emprenedor 
tecnològic, amb un coneixement global 
sobre com la tecnologia pot impactar en la 
nostra societat. Diu que més enllà de Bloc-
kchain, també li interessen altres àrees tec-
nològiques (i desconegudes per a la gran 
majoria) com DAG, ID de Self Sovereign, 
Zero Knowledge Proof i Tokenomics.

Fa un any va fundar Alastria Blockchain 
Ecosystem, el primer consorci multisecto-
rial promogut per empreses i institucions 
per a l’establiment d’una infraestructura 
semipública Blockchain/DTL, que supor-
ti serveis amb eficàcia legal en l’àmbit 

espanyol i d’acord amb la regulació eu-
ropea. A més, lidera l’equip tècnic de 
Caelum Labs, una empresa de consultoria 
i desenvolupament Blockchain amb seu a 
Barcelona. 

Per què se’n parla tant ara, de Bloc-
kchain? 
És la tecnologia més disruptiva des de 
l’arribada d’internet. Permet un registre 
inalterable garantit mitjançant criptogra-
fia, un registre replicat en tots els partici-
pants a través d’un protocol de comunica-
cions estàndard i un registre accessible a 
tots els participants. Això permet eliminar 

la necessitat d’acusaments de recepció i 
conciliacions.

I això mateix, dit amb altres paraules... 
Dit d’una altra manera, Blockchain és una 
obra d’art. Permet un intercanvi de valor i, 
al mateix temps, programar aquest valor. 
Tot plegat, sense intermediaris i garantint 
la seguretat i la privacitat. És quelcom que 
feia molt que estàvem esperant. 

Quins canvis substancials portarà 
Blockchain a la societat?  
Les característiques de Blockchain habi-
liten un escenari d’absoluta innovació 
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social i econòmica. Estem parlant de la 
internet del valor. 

Com afectarà l’economia? 
A l’economia els canvis seran bastant vi-
sibles. Per començar, podrem programar 
els diners. 

Parlem de les criptomonedes?
Sí, sovint es relaciona aquesta tecnologia 
només amb les criptomonedes, tot i que 
va molt més enllà. És cert que Blockchain 
va néixer amb Bitcoin l’any 2008. D’això 
ja fa 10 anys i en aquest temps la tec-
nologia ha madurat i ha evolucionat de 
manera que ara es pot aplicar a qualsevol 
altre procés. 

Blockchain ha vingut per quedar-se?
No ha vingut per quedar-se, ja s’ha que-
dat. És una realitat, però ara només falta 
que la gent la provi. 

Per quin motiu creus que la gent no 
ho prova? Per falta de coneixement? 
Hi ha certa obsessió per conèixer com 
funciona Blockchain però no sé si té gaire 
sentit. Poca gent es pregunta com fun-
ciona un ‘https’; simplement volem que 
quan ens connectem a internet, allò fun-
cioni. Doncs el mateix ha de passar amb 
Blockchain. 
Aquesta tecnologia ens donarà aplica-
cions segures, ens permetrà col·laborar 
molt millor, obrirà més oportunitats a 
l’economia col·laborativa. Això es farà a 
través d’aplicacions, però no ens ha de 
preocupar si s’ha fet amb Blockchain o 
no, simplement ens ha de preocupar si 
funciona, si és segur, si ens estalvia cos-
tos... 

Les pimes estan preparades per a 
aquesta nova irrupció?
Fins ara, ens ha costat molt més captar 
l’atenció de les petites i mitjanes empre-
ses. Treballem, sobretot, amb grans ener-
gètiques, grans bancs..., però és normal. 
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Les empreses de dimensió més gran acos-
tumen a tenir més recursos; la majoria te-
nen departament d’innovació i, per tant, 
són les primeres que tenen la possibilitat 
d’apostar per noves tecnologies. 
Per aquest motiu les pimes haurien de 
col·laborar entre elles. Si totes (o moltes) 
decideixen apostar per Blockchain de ma-
nera col·laborativa, l’estalvi podria ser es-
pectacular. 

Com? 
Doncs amb un sistema de facturació 
col·laboratiu, per exemple, però troba-
ríem moltes altres aplicacions com vincu-
lar pagaments amb documentació, paga-
ment d’impostos, etc. 

En quins sectors del mercat creus que 
la tecnologia Blockchain pot implan-
tar-se amb més facilitat?
Al sector energètic, al bancari, a l’Admi-
nistració Pública... De fet, tot allò que 
tingui identitat digital i processos pot fer 
servir Blockchain i crec que totes les em-
preses ho tenen. 

Parles de l’Administració Pública. 
Com hi està d’implicada? 
El que està passant a l’Estat espanyol és 
que el regulador està intentant adaptar 
Blockchain als models legals i fiscals que 
tenim ara i el que ha d’entendre és que 
hem de fer un model completament nou. 
Hi ha països que això ja ho han entès. És 
el cas d’Estònia, Suïssa, Gibraltar, Singa-
pur... D’altres de major dimensió també 
van fent grans avenços, com Alemanya 

ballar amb una xarxa internacional que no 
té cap propietari. 

Aleshores va néixer Alastria...
Efectivament. Vam veure la necessitat 
de muntar una xarxa Blockchain d’abast 
nacional per regular-la. Teníem clar que 
una cosa així no podia néixer de l’Admi-
nistració Pública i tampoc podia ser una 
start-up, sinó que havien de ser moltes 
empreses col·laborant entre elles. D’això 
fa només un any i ara ja tenim 250 socis. 
També comptem amb el vistiplau de l’Ad-
ministració. 

Quina és la vostra missió?
Som una associació sense ànim de lucre i 
aspirem a proveir Espanya d’una infraes-
tructura Blockchain bàsica i de l’Estàndard 
d’Identitat Digital, que permeti que les tran-
saccions tinguin validesa legal i, d’aquesta 
manera, que la nostra societat pugui desen-
volupar la seva pròpia estratègia. 

El principal repte més immediat? 
Generar confiança envers aquesta tecno-
logia. 

I a llarg termini?
Adequar la regulació perquè realment 
les administracions públiques facin seva 
aquesta plataforma. De fet, Alastria hau-
ria de ser un bé comú. Crec que d’aquí un 
parell d’anys ho podem aconseguir. 

Pagarem només amb criptomonedes 
en un futur? 
No ho crec. Les criptomonedes estarien 
més a prop de les accions de les empre-
ses que de la moneda tradicional. Ara no 
anem a comprar el pa amb una acció. 
Ara bé, sí que crec que Bitcoin o alguna al-
tra criptomoneda pot ser una moneda in-
ternacional d’intercanvi. De fet, Bitcoin neix 
amb l’objectiu de separar diners d’Estat; per 
tant, una moneda que no estigui contro-
lada per cap estat seria perfecta per crear 
aquest marc de relacions internacionals. 

“La col·laboració 
esdevindrà clau en 

l’aposta de les pimes 
pel Blockchain”

o França. I per damunt de tots aquests 
hi ha els Emirats Àrabs Units, que pre-
veu llançar una estratègia de Blockchain 
amb l’objectiu d’esdevenir líder mundial 
en l’adopció i implementació d’aquesta 
tecnologia. 

En quin punt estem pel que fa a la re-
gulació? 
Hi ha una mica d’incertesa. Fa més de 6 
anys que fem conferències arreu del món 
sobre Blockchain, que ideem i implemen-
tem prototips i el problema arriba quan 
ens pregunten si això està regulat. La rea-
litat és que no és il·legal però tampoc hi 
ha un marc legal que contempli com tre-

|  ÀLEX PUIG
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TAIKO  
METEOROLOGIA:  
Com fer del  
temps el teu aliat

“Quin temps farà demà?” és la gran pre-
gunta que molts de nosaltres ens fem 
cada dia. Potser només ho demanem per 
saber si per fi ens podrem posar aquell 
vestit que tant ens agrada, o per si hau-
rem d’agafar el paraigua per anar a la fei-
na, o fins i tot per saber si podrem marxar 

o no de cap de setmana. Moltes vegades 
és una pregunta retòrica, la resposta de 
la qual no ens afectarà de manera trans-
cendent, però sí que ens ajudarà a pren-
dre decisions, encara que siguin sense 
gaire importància. En definitiva, no ens 
canviarà la vida

En el món empresarial, però, la cosa canvia. 
Els viticultors, per exemple, necessiten sa-
ber amb exactitud quin és el millor dia per 
començar a veremar, perquè, segons les 
condicions, esperaran més o menys per fer-
ho. O les estacions d’esquí, que també han 
de tenir una previsió de com anirà la tem-

Va explicar-nos el temps 
durant gairebé 30 anys 
a través de la petita 
pantalla. Ara, l’Alfred 
Rodríguez Picó és la 
cara visible de Taiko, 
una microempresa que 
fa prediccions meteo-
rològiques per a altres 
empreses. 

TAIKO
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porada i quins seran els millors moments 
per llançar la neu pols. O un pagès, per 
saber quan podrà treure el ramat. Fins i tot 
els municipis podran actuar d’una manera 
o d’una altra si, per exemple, saben que 
l’endemà nevarà o cauran grans ruixats. 

Les empreses s’hi juguen molt, en tots els 
sentits, així que saber el temps que farà 
demà deixa de ser pura retòrica per con-
vertir-se en informació imprescindible en 
la seva presa de decisions. I aquí és on 
apareix Taiko Meteorologia, l’empresa 
que van imaginar el professional del Dret 
de l’Energia, Joan Prat Rubí; el meteoròleg 
amb més de 30 anys d’experiència en mi-
tjans, Alfred Rodríguez Picó, i l’enginyer 
agrònom Roman Llagostera, i que van fer 
realitat el 2016.

Personalització de la informació
Taiko és un servei de prediccions meteo-
rològiques a la carta adaptat a les neces-
sitats de cada empresa, i que fa ús de la 
tecnologia més avançada i d’informació de 
caràcter públic i restringit. Fan prediccions 
per a qualsevol sector i el seu tret diferen-
cial és que personalitzen al màxim cada in-
formació perquè cada negoci pugui treure 
un rendiment òptim de la seva activitat. 

“Humanitzem la informació i fem vestits 
a mida per a cada client”, explica l’Alfred, 
conscient que la democratització de la in-
formació meteorològica és un possible in-
convenient, però a la vegada el seu gran 
aliat. “Ajudem els nostres clients amb in-
formació que les xifres no et poden donar i 
la interpretem per a cada cas”, remarca el 

meteoròleg, fent referència a la quantitat 
d’aplicacions i portals web que existeixen 
en l’actualitat i que es troben a l’abast de 
tothom. És per això que la màxima de Taiko 
és la personalització de la informació, que 
de vegades arriba a través de missatges de 
Whatsapp a cada client. “Cal entendre i 
atendre les preocupacions de cada empre-
sari per poder oferir un millor servei”, justi-
fica el fundador de l’empresa.

Taiko ofereix tres tipus de serveis: els but-
lletins diaris, un servei d’alertes i les pre-
diccions a llarg termini. Els butlletins diaris 
són les prediccions que s’envien a cada 
client i consisteixen en prediccions hora per 
hora de fins a cinc dies vista. Les alertes, 
en canvi, avisen el client en funció del que 
s’hagi pactat abans (ventades huracanades, 
onades de calor, línies de tempestes, etc.). 
“Amb un client vam pactar que sempre 
que la temperatura superés els 34 graus, li 
enviaríem una alerta”, posa com a exem-
ple Picó, que explica que aquest servei es 
pot fer a través de correus, aplicacions de 
missatgeria instantània, SMS i, fins i tot, 

Taiko humanitza 
la informació i fan 

“vestits a mida” per
 a cada client 

trucades. Per últim, Taiko col·labora amb 
el Barcelona Supercomputing Center, amb 
el qual treballen per elaborar prediccions a 
llarg termini, que en aquest cas s’envien a 
quatre setmanes vista. 

 Diversitat de sectors
Taiko Meteorologia compta, ara per ara, 
amb clients petits, mitjans i grans a Catalun-
ya i a l’Estat, del sector de l’energia, l’agricul-
tura, ajuntaments, ports nàutics, estacions 
d’esquí i altres empreses que necessiten 
conèixer l’estat del temps per desenvolupar, 
d’una manera o altra, la seva activitat. “Vo-
lem cobrir més terreny, ja que considerem 
que moltes empreses poden necessitar un 
servei com aquest per a les seves estratègies 
comercials”, assegura l’Alfred Rodríguez, i 
cita el sector de la moda i el de les begudes 
energètiques. És un dels molts reptes que 
tenen a Taiko, després de dos anys en què la 
trajectòria ha anat sempre a l’alça. 

Pràcticament la totalitat dels clients amb què 
van començar el 2016 han anat renovant 
any rere any, una bona mostra de la feina 

|  TAIKO
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ben feta des del primer dia. Aquella primave-
ra de fa dos anys, Taiko va néixer amb qua-
tre socis -l’Alfred, en Roman, en Joan Prat i 
en Jordi Pujol- i un capital social mínim de 
3.000 €. De mica en mica, han anat incorpo-
rant més col·laboradors en el seu equip, tots 
ells professionals de l’àmbit de les ciències 
i apassionats per la meteorologia. Després 
de tancar el 2016 amb 25.000 € de factura-
ció, el 2017 en van facturar gairebé el triple 
(70.000 €) i enguany i fins el mes de juny  
ja han superat aquesta xifra. L’objectiu que 
s’han fixat és arribar als 100.000 € a finals 
del 2019, tot i que en cap cas es convertirà 
en una preocupació: “hem de gaudir fent la 

feina, mantenint la il·lusió amb què venim 
cada dia a treballar”, relata el meteoròleg, 
que assegura que volen créixer d’una mane-
ra sostenible i assenyada: “No tenim pressa 
per fer-nos grans”. 

“Un món diferent”
L’Alfred Rodríguez Picó confessa que des-
prés del seu pas per la televisió ja tenia al 
cap la creació d’una empresa que es dedi-
qués a fer prediccions meteorològiques per 
a empreses. La constitució del negoci va 
ser molt àgil i fluida, així com l’adaptació 
de l’exhome del temps a l’emprenedoria, 
un món que fins llavors li era desconegut: 
“Vam haver de ser el nostre soci i jo els 
que vam aixecar una empresa i començar 
des de zero sense ningú al darrere”, expli-
ca l’Alfred, que recorda aquell primer dia 
en què van carregar el mobiliari per bastir 
l’oficina que tenen a Barcelona. “És un 
gran repte ple d’il·lusions, disciplina i cons-
tància”, assegura, i ben diferent de la seva 
anterior etapa, de gairebé trenta anys en 
mitjans de comunicació repartits entre TV3 
i BTV, on disposava de totes les facilitats 
pròpies de treballar per a grans empreses. 

Tot i ser una microempresa, Taiko fa tor-
ns de 24 hores quan hi ha situacions me-
teorològiques adverses, per tal de donar la 
màxima cobertura a tots els seus clients. A 
més a més, fa poc que han instal·lat un pe-
tit plató a la seva seu, des d’on fan píndoles 
audiovisuals que envien a diferents plata-
formes. Amb tot, utilitzar diferents canals 
per compartir la informació sota el segell 
Taiko és un dels camins que vol explorar 
l’empresa, que no defuig la idea d’anar 
adaptant els formats a les necessitats que 
puguin anar sorgint amb el temps. 

A més, destaca l’aprenentatge que ha su-
posat fer créixer un petit negoci del no-res 
i constata la importància que té l’associa-
cionisme entre les empreses més petites. 
“Ens hem d’ajudar els uns als altres, i estar 
agrupats és fonamental”, apunta, fent re-
ferència a la tasca que es fa des de PIMEC. 

Tenen el repte  
d’arribar als 100.000 € 
de facturació a finals  

de 2019

Diu la llegenda que quan hi ha 
tempesta al Japó, Raijin, el déu 
dels llamps i els trons, entra a les 
habitacions dels nens i nenes ja-
ponesos i es menja el seu melic. 
Per això, quan hi ha tempesta al 
país del sol naixent, els més petits 
es posen les mans a la panxa, per 
protegir-lo. El déu, que provoca els 
llamps amb el seu Taiko, una mena 
de tambor, és una de les figures 
més temudes al Japó cada vega-
da que hi ha tempesta. Aques-
ta història és la que dona nom a 
l’empresa que va fundar l’Alfred 
Rodríguez Picó el 2016. Després 
de fer d’”home del temps” a la 
televisió durant gairebé 30 anys, 
aquest meteoròleg i comunicador 
va llançar al mercat el seu projecte 
propi. Dos anys després, els ser-
veis de Taiko Meteorologia han 
esdevingut un pilar fonamental 
en la presa de decisions de moltes 
empreses del país.
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EMPRESES |  COL·LEGI DE GRADUATS SOCIALS

“CAL UNA REFORMA 
LABORAL PROFUNDA,  

que sigui capaç de 
preveure l’evolució del 

mercat del trebal” 

Els graduats socials són 
professionals experts en 
relacions laborals, socio-
logia i recursos humans. 

És una de les tres profes-
sions jurídiques legitima-

des per a la intervenció 
en processos judicials, en 

dret laboral i seguretat 
socials. Carlos Berruezo 

és el president del Col·legi 
de Graduats Socials de 

Barcelona, Lleida i Girona.

Com afronta aquesta legislatura i 
quins són els seus objectius? 
Volem posar en marxa la Fundació Justícia 
Social de Catalunya per potenciar la for-
mació i el desenvolupament del coneixe-
ment. També volem fomentar la partici-

pació dels col·legiats mitjançant la creació 
de diferents comissions consultives i final-
ment també volem fomentar la mediació 
laboral com instrument útil en la resolució 
de conflictes laborals. 
A més, davant de canvi de paradigma que 

està experimentant la societat, volem li-
derar la transformació digital dels serveis 
del Col·legi i apostar per la formació en 
àmbits laborals emergents propis per als 
graduats socials en relacions laborals, ja 
que creiem que cada cop seran més im-



15

Carlos Berruezo va néixer a Ma-
drid l’any 1949 però viu a Barce-
lona des de fa més de 40 anys. 
“Va ser de rebot”, explica, “vinc 
del món empresarial. Treballava 
en una empresa del sector de la 
construcció i vaig venir a muntar 
la delegació de Barcelona. Vaig ve-
nir per dos mesos i d’això ja fa 45 
anys. Em vaig trobar a gust”. 

És un enamorat de l’Empordà i per 
això estiueja a Palau-saverdera, el 
balcó de l’Empordà. Allà descon-
necta malgrat que el seu maletí de 
treball l’acompanya sempre durant 
els seus dies de descans. “Sempre 
el porto, encara que només sigui 
perquè s’oxigeni”, assegura. 

S’entreté, també, jugant amb el 
seu net amb un gran Scalextric 
que té casa o muntant una ma-
queta. Apassionat dels esports, ha 
practicat futbol durant molts anys 
i ara centra aquesta faceta a través 
del golf. De fet, organitza un cam-
pionat de golf en el sí del Col·legi. 

portants nous models de treball basats en 
l’economia col·laborativa. 

En què es diferencia un graduat social 
d’un advocat laboralista?
Ambdues activitats estan reconegudes per 
la Llei d’Enjuciament Civil i la Llei Orgànica 
del Poder Judicial com professions jurídiques 
amb capacitat per assistir als seus clients als 
tribunals. La principal diferència rau en la 
formació. El graduat social està graduat en 
Relacions Laborals i l’advocat, en dret.

Ha mencionat l’economia col·labo-
rativa. Com  valora la irrupció de les 
plataformes digitals? 
És important que l’administració prengui 
consciència de la magnitud d’aquesta 
nova realitat i la reguli com més aviat millor 
i d’una manera àgil. Crec que ara per ara 
hi ha certs abusos d’algunes companyies 
de l’anomenada economia col·laborativa, 
especialment pel que fa a les relacions la-
borals. 

La reforma laboral, cal de derogar-la 
o retocar-la?
Qualsevol reforma laboral ha de partir 
d’un consens molt ampli, tant des de 
l’àmbit polític com social. Una reforma 
d’aquestes característiques no pot tenir 
com a objectiu el curt termini o defensar 
interessos partidistes o electoralistes.

La reforma laboral ha d’abordar els pro-
blemes i les principals disfuncions del mo-
ment però sobretot projectar l’impacte 

amb garanties i dotant els professionals 
de les eines adequades. 

D’altra banda, també volem completar la 
nostra capacitat d’actuació plena en l’àm-
bit judicial per tal de poder actuar davant 
del Tribunal Suprem en el recurs de cassa-
ció. Ara per ara, no hi ha cap raó objectiva 
perquè això no sigui així. Som professio-
nals plenament capacitat i absolutament 
competents per defensar els interessos 
dels nostres clients en qualsevol instància, 
de la mateixa manera que els advocats, 
com demostrem  a diari en l’exercici de 
la nostra professió davant dels tribunals. 

“L’economia i la 
societat estan 

evolucionant cap 
a noves formes 

d’entendre el treball”

de les mesures en el mitjà i llarg termini. 
Crear ocupació és important però enca-
ra ho és més que aquesta ocupació sigui 
de qualitat i s’orienti cap a una millora de 
les condicions futures del treball. Segura-
ment l’anterior reforma laboral va servir 
per crear ocupació però ha demostrat que 
aquest no és de qualitat. La creació d’ocu-
pació precària no és una solució de futur. 

Ara ens trobem en un moment en què, 
tot i que falten majories parlamentàries, 
es pot començar a treballar en una refor-
ma laboral profunda, que sigui capaç de 
preveure l’evolució del mercat del treball 
en el futur. 
L’economia i la societat estan evolucio-
nant a gran velocitat cap a noves formes 
d’entendre el treball i, per tant, noves for-
mes de treballar. És molt important ser ca-
paços de preveure aquesta evolució i an-
ticipar-se en la regulació de noves formes 
d’entendre el treball i la prestació laboral. 

Aquest any ha vingut marcat molt es-
pecialment per les reivindicacions per 
aconseguir una igualtat real entre ho-
mes i dones. En quin punt ens trobem 
des del punt de vista laboral? 
La desigualtat entre homes i dones és una 
realitat i una xacra amb la qual hem de 
combatre des de diferents àmbits: des de 
la regulació, la inspecció i la cultura em-
presarial. 

En aquest sentit, és molt important també 
la tasca que organitzacions com PIMEC 
porteu a terme perquè les empreses im-
plantin plans d’igualtat i garanteixin una 
igualtat real entre homes i dones. 

Quins són els reptes de futur per a la 
professió? 
En primer lloc, l’adaptació de la professió 
i dels professionals a la societat digital. 
Estan canviant les maneres de comuni-
car-nos, d’oferir serveis, d’informar-nos 
i per això, els graduats socials hem d’es-
tar preparats per fer front a aquest repte 
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SÓN NOTÍCIA...

Mas Montseny  
segueix recollint  
reconeixements
El molí d’oli Mas Montseny ha estat reco-
negut amb dos guardons internacionals. 
D’una banda, Padrí, l’oli d’oliva verge ex-
tra de Mas Montseny, ha estat guardo-
nat amb la medalla d’or a l’Olive Japan, 
el concurs més important d’olis de l’Àsia, 
amb més de 900 participants de tot el 
món. Padrí és un oli fet a partir d’una se-
lecció de les oliveres arbequines més cen-
tenàries del camp de Tarragona. 
D’altra banda, el Mas Montseny Premium 
ha rebut la medalla de plata a la London 
International Olive Oil Competition. Un 
nou reconeixement per a un dels millors 
olis del món segons la guia internacional 
Evooleum i Premi a la millor Arbequi-
na del 2018. El Premium és una selec-
ció d’arbequina molt verda amb la qual 
s’aconsegueixen plats més afruitats, sans 
i gustosos. 

Blau de Cabra de 
Montbrú, el millor  
formatge blau de 2018

El formatge ha estat guardonat al con-
curs anual de la mostra de formatges ar-
tesans de Catalunya Lactium. Formatges 
Montbrú va obtenir la primera posició en 
la categoria dels formatges blaus, amb el 
seu Blau de Cabra i, per tant, es posiciona 
com el Millor Formatge Blau de Catalun-
ya 2018. 
La mostra de formatges artesans de Ca-
talunya Lactium es va celebrar a Vic el 
passat mes de maig i va reunir més de 
40 formatgeries d’arreu de Catalunya. 
55 experts van tastar i seleccionar els for-
matges guanyadors d’entre un conjunt 
de més de 200 tipus diferents. 
Formatges Montbrú és una indústria for-
matgera, artesana, que es troba en ple 
Moianès. Es tracta d’una empresa fami-
liar que va néixer a finals dels 80 i ha anat 
creixent amb els anys gràcies a l’experièn-
cia, la qualitat i el saber fer. Actualment, 
cada mes elaboren unes 30 tones de pro-
ducte lacti a base de llet de cabra, ovella 
i búfala. 

25è aniversari d’ESYMA 
Amb motiu del 25è aniversari d’ESYMA, 
l’equip directiu d’aquesta empresa valle-
sana ha rebut a les seves instal·lacions 
l’alcaldessa de Santa Perpètua de la Mo-
goda, Isabel Garcia i Ripoll, i el vicepresi-
dent de PIMEC Vallès Occidental, Carlos 
Rodríguez. 
Des de l’any 1992, aquesta empresa pro-
veïdora de serveis d’infraestructura per 
a la indústria ha desenvolupat una gran 
part de la seva activitat professional a 
Santa Perpètua contribuint a la creació de 
llocs de treball, a més de col·laborar de 
manera estreta amb el consistori en ma-
tèria de formació i activitat sociocultural. 
El principal actiu de l’empresa vallesana 
és el seu equip, altament qualificat, ca-
paç d’empatitzar amb els clients i dotat 
d’una capacitat resolutiva molt elevada. 
L’essència d’ESYMA com a empresa, me-
todologia, valors i projectes és el que li 
ha permès estar tan ben posicionada en 
el món empresarial durant aquests 25 
anys. Ara, encaren els pròxims anys amb 
optimisme i nombrosos reptes per dur a 
terme de la mà dels seus clients.

|  BREUS
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Els restauradors de 
Barcelona revaliden 
Pere Chias com a  
president del Gremi  
de Restauració
El Gremi de Restauració de Barcelona, a 
través de l’assemblea general, ha reelegit 
el restaurador Pere Chias perquè conti-
nuï presidint l’entitat durant els propers 
4 anys. D’aquesta manera, Chias obté 
novament la confiança dels restauradors i 
revalida el càrrec que ostenta des de l’any 
2014. Chias, de 65 anys, és propietari 
del restaurant La Font de Prades (ubicat 
al Poble Espanyol), un negoci familiar on 
també treballen la seva esposa i dos dels 
seus fills.  

L’assemblea va valorar la gestió que el 
Gremi ha fet de la crisi de les terrasses i 
la defensa permanent dels interessos del 
sector. Aquesta nova orientació del Gre-
mi s’ha traduït en l’ampliació sostinguda 
de la base d’agremiats, que actualment 
inclou la majoria dels grups de restaura-
ció de la ciutat.

Chias va agrair la confiança que els seus 
companys de professió li han dipositat i 
va animar la resta de restauradors que 
conformaran la Junta Directiva de l’en-
titat a continuar treballant, desinteressa-
dament, pel progrés del sector. 

Asproseat acull una 
trobada empresarial 
Asproseat, recentment incorporada a PI-
MEC, és un grup d’entitats d’economia 
social que té com a finalitat promoure i 
gestionar serveis i suports per a perso-
nes amb discapacitat, preferentment in-
tel·lectual, i les seves famílies, així com 
altres col·lectius amb necessitats socials. 
Aquest grup vol ser un referent en la ge-
neració d’oportunitats i serveis per a per-
sones en cada una de les seves etapes de 
la vida mitjançant l’excel·lència, la soste-
nibilitat, l’agilitat i la innovació. 
Una delegació de PIMEC i la Fundació 
PIMEC ha visitat les instal·lacions de la 
Fundació Asoproseat Empresa i Treball de 
l’Hospitalet de Llobregat. Concretament, 
van recórrer les seccions d’envasat, mani-
pulats i hostaleria. 
Durant la visita, el director general d’As-
proseat, Ramon Vives, va destacar la vo-
luntat de l’organització de crear llocs de 
treball per a persones amb discapacitat 
i es va referir a PIMEC com a “partner 
clau per fer realitat aquesta oportunitat 
d’accés a l’empresa ordinària dels treba-
lladors i treballadores del centre especial 
d’ocupació”. Vives també va apuntar a 
“l’automatització i robotització com el 
repte de futur que permetrà a la Fun-
dació adaptar-se a les necessitats emer-
gents del mercat”. 

AFEPASA,  
especialistes en  
sofre amb 125 anys  
de trajectòria

Azufrera y Fertilizantes Pallarès (AFEPA-
SA) es dedica a la manipulació, transfor-
mació, envasat i comercialització de sofre 
en les seves diferents varietats. Un 80% 
s’empra en aplicacions agràries i la resta 
com a matèria primera per a diverses fa-
bricacions industrials. 

L’empresa, amb seu a Constantí, va ser 
fundada l’any 1893 per Juan Pallarès 
Bosch. Va iniciar la seva activitat empre-
sarial amb la comercialització de sal i en 
poc temps ja feia mòlta de sofre per a ús 
agrícola. Se centrava principalment en la 
comercialització del producte per a la pro-
tecció de cultius, i va aconseguir un fort 
posicionament en el cultiu de la vinya. 

Als anys 70, i gràcies al fet que el sofre 
es converteix en un element imprescin-
dible en processos industrials, s’obren 
nous mercats com la indústria del cautxú, 
pneumàtics, metal·lúrgia o alimentació 
animal. L’any 2002 inauguren un nou 
centre de producció, una de les refineries 
de sofre més modernes d’Europa, cons-
tituïda sota el concepte de desenvolupa-
ment durador i sostenible en el futur. 
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PANORAMA |  ARTICLE MÓNICA MENDOZA

L’ART  
DE VENDRE  

des d’una pime
Avui dia, per sortir al 

carrer és imprescindible 
que un comercial hagi 

desenvolupat les habili-
tats de relació, empatia, 

constància, metodologia 
i molta tolerància a la 
frustració. En general 

els bons comercials són 
aquells que connecten, 
que generen credibili-

tat i confiança. Però es 
necessiten moltes més 
coses: coneixement de 

noves tecnologies. 

Primer de tot, hem 
de ser conscients 

que la venda actual-
ment està molt dura, ja 

que la majoria de les empreses operem en 
mercats madurs, amb productes similars 
als de la competència i amb un client que 
compara preus amb molta facilitat, a més 
de ser “infidel” i exigent, i sensible al preu. 

Ens enfrontem a un comprador que ens 
té desorientats quant a hàbits de consum. 
Podem posar com a exemple d’això un 
usuari de nivell econòmic mitjà baix (per 
posar-ne un cas), que està navegant amb 
un flamant iPhone últim model per trobar 
un vol d’avió low cost i que busca entrades 
per a un espectacle musical de preu elevat 
i tria un restaurant on poder sopar alguna 
cosa ràpida i barata. Aquest comprador ac-
tual està ple de paradoxes.

I encara que ens trobem en un mercat 
global en el qual les noves tecnologies i 
les xarxes socials estan canviant la mane-
ra de relacionar-se amb els clients, consi-
dero que el cara a cara que ofereixen els 
comercials de la teva empresa és un valor 

irreemplaçable, especialment en el cas de les 
empreses que realitzen una venda consulti-
va i de valor afegit.

La clau es troba en l’eficàcia del teu 
equip comercial 
Inverteixes diners en publicitat però les ven-
des no arrenquen? Està estancada la teva 
pime? Potser la clau es trobi en l’eficàcia del 
teu equip comercial… 

Abans que res, partim de la base que sortim 
al mercat amb un producte o servei que és 
atractiu i satisfà una necessitat a un target 
determinat. Hi ha tal saturació d’oferta que 
abans de sortir i comercialitzar algun pro-
ducte/servei, s’han d’identificar i treballar so-
bre avantatges competitius que et facin ser 
percebut com a diferent i com a millor opció 
que d’altres.

Avui dia, per sortir al carrer és imprescindible 
que un comercial hagi desenvolupat les ha-
bilitats de relació, empatia, constància, me-
todologia i molta tolerància a la frustració. 
En general els bons comercials són aquells 
que connecten, que generen credibilitat i 
confiança. Però es necessiten moltes més 
coses: coneixement de noves tecnologies, 
utilitzar bé el CRM, gestionar-se bé el temps, 

Mònica Mendoza
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Respecte a la competència que han d’afron-
tar les pimes respecte a les grans companyies 
a l’hora de captar i gestionar nous clients, les 
pimes tenen menys recursos, menys pressu-
postos per fer publicitat i màrqueting (de ve-
gades nul!), menys comercials al carrer, etc. 
No obstant això, mentre que la gran empre-
sa sovint depèn d’una central, i/o d’uns socis 
inversors que canvien constantment d’estra-
tègia, les pimes funcionen de manera més 
lineal i són molt més àgils.

Alguns consells per a l’equip comercial 
•	Centrar-se en les variables que pot con-

trolar i no en les que no pot controlar. Per 
exemple, no es pot controlar vendre però 
sí realitzar 100 trucades de concertació 
en un dia, o es pot controlar fer bé totes 
les etapes de la venda i no obsessionar-se 
tant amb la venda final.

• Actitud de servei; al cap i a la fi, la ven-
da és un servei a l’altre. S’està treballant 
perquè l’altra persona disposi d’un servei 
que satisfarà la seva demanda. “Cal tre-
ballar l’actitud de servei. El fet de voler 
el millor per a l’interlocutor i que per si 
mateix ja sigui motivador poder satisfer 
les necessitats de l’altre”.

• Control mental, no cal deixar-se dominar 
per la ment quan les coses no van bé, és 
clau practicar el control mental i no tenir 
pensaments negatius. 

• El que sembra recull, hem de ser cons-
cients que la venda és estadística; de X vi-
sites o trucades, únicament unes poques 
es converteixen en vendes. Per aquest 
motiu, és essencial tenir present que els 
“no” formen part del procés natural de 
la venda.

• Un consell per a un futur venedor: que es 
formi, que adquireixi experiència i que no 
es rendeixi. Que estigui més obsessionat 
per les sensacions i emocions que des-
perta en els altres durant la visita comer-
cial que no per seguir un fil conductor 
al peu de la lletra segons la tècnica de 
vendes “X”. Si treballa amb constància 
i obstinació serà més que probable que 
tingui èxit. 

ser resilient, defensar bé el producte, realit-
zar bé el seguiment postvisita, etc.

Per tant, és essencial que les pimes estiguin 
atentes en els processos de selecció de les 
habilitats de relació dels candidats. Davant 
tanta saturació d’oferta, la persona que ho 
ven és l’únic factor diferenciador.

Al meu entendre, considero que hi ha vene-
dors amb estudis primaris molt millors que 
alguns amb carrera i màster, ja que es tracta 
d’una professió que depèn més de les habili-
tats personals que de la formació.

Assignatura pendent: la fidelització 
Algunes pimes tenen una assignatura pen-
dent: dur a terme plans de fidelització, en els 
quals se segmentin els clients en funció del 
seu volum de compra, freqüència de com-
pra, productes que adquireixen…, amb un 
cronograma que marqui, tots els mesos de 
l’any, les pautes d’actuació destinades a la 
fidelització, és a dir, què faran amb el seg-
ment de clients A, amb el B, etc.

És imprescindible fidelitzar, ja que els costos 
de captar un client nou són molt elevats i 
perdre’l suposa un cost important per a 
l’empresa

I a la teva pime, qui té la informació dels 
clients?
Conèixer el client és vital per aconseguir la 
tan anhelada fidelització. No obstant això, 
en moltes pimes el coneixement del client el 
té el venedor i si el venedor se’n va, aquesta 
informació se’n va amb ell. Hi ha CRM que 
permeten que aquesta valuosa informació 
es quedi a l’empresa, per tant, una altra 
assignatura pendent per a moltes pimes és 
la falta de CRM. Com coneixeran els seus 
clients si tot ho deixen en la memòria del ve-
nedor, sent aquest l’únic que manté relació 
amb aquests clients? Com sabrem que fa 2 
mesos que se li ha acabat el producte -realit-
zant una estimació de l’últim consum versus 
el seu potencial- per poder-lo visitar abans 
que ens sigui “infidel”?
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PANORAMA |  EL DEBAT DE LA TEMPORALITAT

El 87% dels contractes que es van signar a Catalunya l’any passat van ser 
temporals. De fet, un 41% d’aquests contractes van ser d’un mes o menys i 
prop d’un 25% de la mitjana dels contractes de les Empreses de Treball Tem-
poral dels últims set anys tenien una durada d’entre 1 i 10 dies.

LA 
TEMPORALITAT  
en el punt de mira

Un 21,6% del total d’empleats assalariats 
a Catalunya durant el 2017 estaven con-
tractats de manera temporal. A Espanya, 
aquesta dada puja fins al 27,7% i a Euro-
pa, només Polònia i Portugal tenien taxes de 
temporalitat tant o més elevades, lluny del 
9% de països com Bèlgica, Àustria o Irlanda. 
Són xifres que parlen per si soles i que reflec-
teixen que la temporalitat ha esdevingut un 
problema estructural greu de l’economia del 
nostre país, si bé hi ha sectors que reque-
reixen aquesta pràctica donades les pròpies 
característiques de la seva activitat. Dismi-
nuir la temporalitat no serà una empresa fà-
cil; són molts els factors que hi conflueixen i 
que venen de lluny, de manera és una qües-
tió en la qual han d’intervenir tots els actors, 
des de l’Administració fins als agents socials.
 
Un 87% de mitjana
Segons la definició, els contractes temporals 
són aquells que tenen per objecte l’establi-

ment d’una relació laboral entre empresari 
i treballador per un temps determinat. Po-
dem classificar-los en dos grans grups: els 
formatius i els de durada determinada. 

Els primers són els dissenyats per facilitar 
l’accés al mercat laboral dels joves sense 
experiència, i els segons són els que tenen 
una data precisa de finalització o estan sub-
jectes a una obra o servei sense data con-
creta d’acabament. Per fer-nos-en una idea, 
el 87% dels contractes que es van signar a 
Catalunya l’any passat van ser temporals, 
tot i que s’ha de tenir en compte que una 
mateixa persona en va poder signar molts 
de curta durada. De fet, un 41% d’aquests 
contractes van ser d’un mes o menys i, se-
gons les Empreses de Treball Temporal, que 
són les que vehiculen el 20,4% d’aquest 
mercat, prop d’un 25% de la mitjana dels 
seus contractes dels últims set anys tenien 
una durada d’entre 1 i 10 dies. 

De tota manera, la temporalitat no és un 
problema nou. Abans de la crisi econòmica 
del 2008 hi havia més contractes temporals 
dels que hi havia en acabar el 2017. Des-
prés, la reforma laboral del Partit Popular de 
2012 i la recuperació econòmica van fer que 
es reduís la distància entre contractes indefi-
nits i temporals, encara que avui dia segueixi 

Hi ha sectors que 
són estacionals per 
naturalesa, com el 
turístic, l’agrari o 

l’educatiu, i necessiten 
modular les seves 

plantilles
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que doti de més garanties ambdues parts a 
l’hora de procedir a un acomiadament pro-
cedent, així com d’una major agilitat en la 
seva tramitació. 
Per tal d’actuar sobre la rigidesa dels hora-
ris, s’hauria d’establir un sistema de borsa 
d’hores, que permetria dotar de flexibilitat 
les empreses per atendre la seva activitat i, 
a més, aportaria millores per tal que els tre-
balladors poguessin conciliar la vida personal 
i laboral. I en relació als períodes de prova, 
PIMEC proposa que sigui un tema que es 
tracti en el marc de la negociació col·lecti-
va sectorial i que s’analitzi la concreció ne-
cessària per a cada grup professional. 

molt accentuada. És evident que hi ha sec-
tors que per la seva naturalesa són estacio-
nals i puntuals, que requereixen contractes 
de temps determinat, com també ho és que 
moltes empreses han fet un abús d’aques-
ta pràctica. A l’hostaleria, per exemple, del 
2009 al 2016 es va triplicar el nombre de 
contractes, mentre que l’ocupació només va 
créixer substancialment. A més, és el sector 
que registra un major nombre de contractes 
de curta durada i que té la taxa més alta de 
recontractacions. 

Causes i conseqüències de la tem-
poralitat
La temporalitat té la seva causa en diferents 
factors. El principal és l’estacionalitat de les 
activitats, tenint en compte que hi ha sec-
tors com el turístic, l’agrari o l’educatiu que 
necessiten modular el volum de plantilla en 
funció de l’època de l’any. A partir d’aquí, 
també s’han de tenir en compte les indem-
nitzacions per acomiadament elevades i 
amb molts riscos, que generen certa reti-
cència a les empreses a l’hora de formalitzar 
contractes indefinits. Aquesta inseguretat 
jurídica, juntament amb les propostes que 
s’han fet en els darrers mesos per gravar 
les empreses amb més impostos a través de 
l’augment de quotes a la seguretat social, 
només poden provocar una desincentivació 
en la contractació. 

Un altre dels factors a tenir en compte és 
l’escassa flexibilitat. La rigidesa de les plan-
tilles, especialment en les pimes, no permet 
donar cobertura a un mercat cada vegada 
més globalitzat, que requereix més flexibili-
tat horària. Per últim, els períodes de prova 
estipulats per l’Estatut dels Treballadors han 
esdevingut curts, insuficients, i no permeten 
avaluar l’adaptació del treballador o treballa-
dora al lloc de treball. 

El passat mes de març, PIMEC va organit-
zar una jornada en què es va abordar la 
problemàtica de l’alta temporalitat i en la 
qual va participar un expert en la matèria, 

Marcel Jansen, professor titular a la Univer-
sitat Autònoma de Madrid i investigador de 
Fedea. Jansen va explicar que les principals 
conseqüències de la temporalitat són “indi-
viduals, socials i econòmiques”. Individuals, 
ja que es genera una ocupació inestable, 
amb pocs incentius per a la formació i amb 
poques oportunitats per progressar profes-
sionalment dins l’empresa; socials, perquè 
es retarda l’emancipació dels joves, cosa que 
comporta un descens en la taxa de natalitat; 
i empresarials, perquè s’evidencia que les 
empreses amb contractes indefinits estan 
finançant les prestacions generades per les 
empreses que fan contractes temporals. 

Les propostes de PIMEC
És utòpic pensar que el fenomen de la tem-
poralitat es resoldrà d’un dia per l’altre, per 
això és fonamental anar introduint mesures 
per posar fil a l’agulla. PIMEC, que ja va po-
sar el tema sobre la taula amb l’acte de fa 
uns mesos, considera que hi ha certs aspec-
tes que podrien minimitzar aquesta pràctica, 
com la potenciació del contracte fix discon-
tinu, una modalitat que permet adaptar les 
plantilles al volum de feina de cada tempo-
rada i que, a la vegada, aporta seguretat i 
estabilitat als treballadors. Aquest contrac-
te, que s’hauria d’adaptar a les necessitats 
pròpies de cada sector mitjançant la nego-
ciació col·lectiva salarial, ajudaria a comba-
tre l’estacionalitat característica d’alguns 
sectors. En canvi, pel que fa a les elevades 
indemnitzacions que pateixen les empreses, 
la patronal proposa una revisió legislativa 

PIMEC proposa 
potenciar el contracte fix 
discontinu per adaptar 

les plantilles al volum de 
feina de cada temporada
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“És un petit pas per a un home, però un 
gran salt per a la humanitat”. La frase que 
va pronunciar Neil Armstrong en trepitjar 
la lluna va quedar a la retina de tothom. 
El que poca gent sap és que uns anys 
abans la seva filla Karen, de només tres 
anys de vida, havia mort d’un càncer de 
tronc cerebral. Armstrong, el primer home 
a trepitjar el satèl·lit lunar, mai va poder 
entendre com l’home havia estat capaç 
d’arribar a la lluna, però no de saber com 
guarir el càncer de la seva filla. Un càncer 
que encara avui, 49 anys després d’aques-
ta gesta, continua sent 100% mortal.

Amb la voluntat de posar fi al càncer infantil 
neix la idea de crear el SJD Pediatric Cancer 

Center Barcelona (PCCB) de l’Hospital de 
Sant Joan de Déu (HSJD). Un projecte que 
s’estructura al voltant d’allò més important: 
el pacient. El PCCB serà el primer centre 
oncològic pediàtric a Europa i un dels mes 
grans del món. A diferència del que es pu-
gui pensar, el càncer infantil és completa-
ment diferent del càncer en adults i, de la 
mateixa manera, el tractament també ha 
de ser diferent. La diversitat de tipologies 
(lligades al desenvolupament) i les greus 
seqüeles que deixen els tractaments en un 
cos en desenvolupament fan que el càncer 
infantil s’hagi de tractar de manera especí-
fica i que, per tant, requereixi més investi-
gació. El problema? Per cada 200 casos de 
càncer en adults n’hi ha un d’infantil i, en 

conseqüència, no té la 
consideració de priori-
tari. Aquest fet dificul-
ta la captació de fons 
públics i privats per fer 
front a aquesta malaltia i, a 
causa d’això, molts infants 
no reben el tractament 
que realment necessiten, 
que ha de ser fet a mida 
d’acord amb les condicions 
particulars de cada nen i del 
tipus de càncer que pateix. 

Tot i això, l’Hospital de Sant 
Joan de Déu Barcelona s’ha 
convertit en un centre de re-

Combatre el 
càncer infantil 
ÉS UNA  
OBLIGACIÓ
Amb la voluntat de posar fi al càncer infantil neix la idea 
de crear el SJD Pediatric Cancer Center Barcelona de 
l’Hospital Sant Joan de Déu.

|  SJD PEDIATRIC CANCER CENTER DE BARCELONA
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neficència i, per tant, tenen integrat en la 
seva mentalitat la capacitat de continuar 
fomentant la implicació filantròpica de la 
societat amb els projectes no finançats 
amb fons públics o amb la transformació 
i la creació de les noves infraestructures 
del centre. Aquesta vocació pública, fi-
lantròpica i sense ànim de lucre de l’Hos-
pital de Sant Joan de Déu es tradueix en 
tot allò que fan. L’atenció i el servei espe-
cialitzat que ofereixen als nens i el suport 
emocional i econòmic que ofereixen a les 
famílies fan d’aquest hospital un centre 
capdavanter en la cura del càncer infan-
til i d’altres malalties pediàtriques greus, 
però també en fan un centre pioner en el 
tracte plenament humanitzat dels infants 
malalts i les seves famílies.

per a Barcelona. La primera fase d’aquest 
projecte ja estarà operativa el 2019 i el 
PCCB estarà totalment acabat el 2020.

“No podem esperar més a créixer”, afir-
ma Mariana Romero del Departament 
d’Atenció al Donant. Una frase que resu-
meix a la perfecció la tenacitat i voluntat 
que ha tingut l’Hospital Sant Joan de Déu 
Barcelona per tirar-lo endavant. Encara 
que el repte era molt complicat, van de-
cidir posar en marxa una campanya de 
captació de fons: #ParaLosValientes. Dels 
30 milions d’euros que necessitaven en 
van recaptar quinze els primers mesos, i 
en qüestió d’un any i mig només els en 
fan falta tres més per assolir el repte; una 
fita que no s’havia produït mai abans. 
Grans fundacions com Fundación Leo 
Messi o FCB Fundació, empreses privades 
com Nestlé o el BBVA, iniciatives de petits 
col·lectius com la Policia Local de diver-
sos municipis i persones anònimes han 
fet donacions per tal de fer realitat el SJD 
Pediatric Cancer Center Barcelona.

Així doncs, la campanya s’estructura en 
tres grans blocs: microdonacions, empre-
ses i col·laboradors, i el Consell de Foun-
ding Donors. En aquest sentit, les empre-
ses tenen diverses opcions per col·laborar 
i poden tenir el Segell d’Empresa Valenta 
(a partir de 10.000 euros), implicar tre-
balladors i clients en la recaptació de 
l’import o apadrinar un espai (a partir de 
50.000 euros) amb la possibilitat d’apor-
tar l’import de la donació entre dos i cinc 
anys. Pel que fa al Consell de Founding 
Donors, està format per persones físi-
ques o jurídiques que s’han compromès 
a aportar, com a mínim, 1 milió d’euros i 
que, a més, actuen com a òrgan consul-
tor en el projecte.

De fet, a Sant Joan de Déu ja estan acos-
tumats a funcionar d’aquesta manera. 
Abans d’estar concertat amb la Sanitat 
Pública, l’HSJD ha sigut un hospital de be-

Per cada 200 casos de 
càncer en adults n’hi ha 
un d’infantil, per això 
no té consideració de 

prioritari

La campanya 
#ParaLosValientes va 
recaptar 27 milions 

en un any i mig. Ara 
només necessiten tres 

milions més.

ferència internacional. Com a orde hospi-
talari, Sant Joan de Déu està present en 
més de 50 països. Com a centre pediàtric, 
un 48% de la seva activitat pediàtrica 
prové de fora de Barcelona i, només l’any 
2017, va rebre 1.654 peticions d’aten-
ció hospitalària internacional. D’aques-
tes peticions, un 32% eren d’oncologia 
i és que, de fet, cada any tenen més de 
200 casos nous que entren a l’Hospital. 
A més, compten amb un equip capda-
vanter format per professionals d’aquest 
àmbit, molts formats a l’estranger, i que 
els permet estar a l’altura de, per exem-
ple, els grans hospitals nord-americans. A 
Sant Joan de Déu adapten el tractament 
aplicat a cada nen en funció del cas, aug-
mentant així les possibilitats de curar-se 
i disminuint-ne les seqüeles. En resum, 
l’HSJD no és només un centre pioner en 
investigació i vocació internacional, sinó 
que, a més, creix i es transforma per re-
unir les infraestructures necessàries per 
acollir els infants que necessiten el trac-
tament.

I aquest és un dels motius pels quals neix 
el SJD Pediatric Cancer Center Barcelona, 
per acollir més nens amb càncer. Concre-
tament, les noves instal·lacions tindran 
capacitat per atendre més de 400 casos 
nous a l’any. A més, gràcies a aquest nou 
centre l’HSJD es proposa incrementar la 
capacitat de curació del càncer infantil, 
aconseguir tractaments més eficients per 
als càncers incurables, disminuir-ne les 
seqüeles, oferir una atenció integral i per-
sonalitzada i crear un centre que no dis-
crimini per motius econòmics. 5.319 me-
tres quadrats de nova construcció amb 
tres fingers d’ampliació de l’edifici docent 
per un total de 8.400 m2, 18 despatxos 
de consultes externes, 38 habitacions, 24 
boxs d’hospital de dia, 8 càmeres TPH, 
laboratoris d’investigació i espais no as-
sistencials, entre d’altres, per fer d’aquest 
espai un abans i un després per als nens 
i les seves famílies, per als professionals i 
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Josep González enceta un nou mandat al 
capdavant de PIMEC després d’haver es-
tat reelegit president de l’entitat. Encara 
aquesta nova legislatura amb la voluntat de 
liderar un canvi en el model de governança 
de l’entitat i treballar per la transformació 
digital de les pimes, impulsar la formació 
professional i vetllar pel bon desenvolupa-
ment del Pacte Nacional per la Indústria. 

En aquesta nova etapa, 85 empresaris, em-
presàries i representants del d’associacions 
empresarials acompanyen González com 

a membres de la nova Junta Directiva. La 
nova Junta creix i es renova gràcies a les no-
ves incorporacions, que suposen un 15% 
del total. Destaca molt especialment la 
presència d’associacions sectorials (33%), 
de manera que s’amplia el ventall dels sec-
tors presents a la patronal. 

També augmenta la presència de dones, 
concretament un 100% i passen a re-
presentar el 21% del total. Això ha estat 
també gràcies a les noves incorporacions, 
ja que les dones són el 61% dels nous em-

presaris i empresàries que formen part de la 
nova Junta Directiva.

Entre els empresaris i empresàries que 
formen part de la nova Junta Directiva, hi 
ha les incorporacions de Lara Alonso de la 
Fundació Privada Universitat i Tecnologia 
(FUNITEC), Mireia Cammany d’Epidor, Al-
bert Ferré de Conceptes Reactius, Martina 
Font de Cartonajes Font, Emma Gumbert 
del Bufet Antrás Abogados Asociados, 
Joan Mora de Kriter Software i Joan Pera 
de Manufacturas Arpe, entre d’altres.

La nova Junta directiva està formada per 85 empresaris i empresàries 

|  NOVA LEGISLATURA A PIMEC

Josep González 
és reelegit 
PRESIDENT 
DE PIMEC
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PRESIDENT	
Sr. Josep González i Sala		  NAUS PIERA SL

ADJUNTS A PRESIDÈNCIA
Sr. Lluis Bahamonde i Falcón		   LLUIS BAHAMONDE FALCÓN

Sr. Jordi Esteller i Bel		  AMES, SA

VICEPRESIDENTS	
Sr. Miquel Camps Font		  MIQUEL CAMPS, SA

Sr. Pere Cornellà i Valls		  PERE CORNELLÀ, SA

Sr. Joan M. Gimeno Bou		  LAUDIS CONSULTOR, SLP

Sr. Emili Rousaud Parés		  FACTOR ENERGIA, SA

	

COMITÈ EXECUTIU 	
Sr. Joan Alarcón i Martínez		  GRUPO CORONA ESPAÑA, SA

Sr. Víctor Campdelacreu 

i Armengol			   EXACTUS 3000, SL

Sr. Jordi Ciuraneta Riu       		  AGRO FOODS & 

				    COMMERCE, SL (PRIORDEI)

Sr. David Coll i Batllori		  UPB GENETIC WORLD, SL 

Sr. Daniel Furlan Silvestri		  DANFRAN, SL

Sra. Carme García Jarque       		  FJM ADVOCATS, SLP

Sr. Alejandro Goñi i Febrer		  ASSOCIACIÓ DE CONCES-	
				    SIONARIS DEL MERCAT DE 	
				    LA CONCEPCIÓ

Sra. Emma Gumbert Jordan		  BUFETE ANTRÀS ABOGA-	
				    DOS ASOCIADOS, SLP

Sra. Iolanda Piedra Mañez		  IVEAEMPA-FEDERACIÓN 	
				    ESPAÑOLA DE EMPRESA-	
				    RIOS DEL MAR  

Sr. Esteve Pintó i Bascompte		  CATALANA DE 

				    PERFORACIONS, SA

Sr. Jaume Saltó Albareda		  ELECTRÓNICA SALTÓ, SL

Sr. Ignasi Sayol Santamaria		  INPROUS LOGISTICS, SL 

Sr. Josep Soto Pérez			  CAYPI CATALUNYA, SL 

Els membres del nou Comitè Executiu 
són els següents:

D’acord amb els estatuts de PIMEC, durant 
la primera reunió de la Junta Directiva pos-
terior a la ratificació del president de l’enti-
tat, es van aprovar per unanimitat la confi-
guració dels òrgans de govern de PIMEC, 
proposats pel president, Josep González. 

Entre les principals novetats, destaquen 
els nomenaments de Miquel Camps i Pere 
Cornellà, que ja formaven part de l’anterior 
Comitè Executiu, com a vicepresidents de 
l’entitat, càrrec que compartiran amb Joan 
Maria Gimeno i Emili Rousaud. D’altra ban-

da, el Comitè Executiu rep les incorpora-
cions de Jordi Ciuraneta, David Coll, Emma 
Gumbert, Iolanda Piedra i Ignasi Sayol. 

La Junta Directiva també va aprovar els noms dels presidents de 
totes les seus i delegacions territorials de PIMEC:

PIMEC Barcelona			   Sr. Víctor Campdelacreu i
				         Armengol
PIMEC Baix Camp			   Sr. José M. Caballero 
				         Fernández
PIMEC Baix Llobregat-L’Hospitalet	 Sr. Joan Soler Moll
PIMEC Catalunya Central		  Sr. Esteve Pintó i Bascompte
PIMEC Maresme-Barcelonès Nord	 Sr. Joan Pera Gallemi
PIMEC Vallès Occidental		  Sr. Josep Maria 
				         Catalán Ferré 
PIMEC Vallès Oriental		  Sr. Pere Barrios Sturlese
PIMEC Girona			   Sr. Pere Cornellà i Valls
PIMEC Lleida			   Sr. Jaume Saltó Albareda
PIMEC Tarragona			   Sr. Jordi Ciuraneta Riu 
PIMEC Terres de l’Ebre-Amposta	 Sr. Santiago Roselló Chavarría
PIMEC Terres de l’Ebre-Tortosa	 Sr. Joan Antoni Caballol 	
				         Angelats

Finalment, també van ser nomenats tots els presidents sectorials 
i de les comissions de treball de PIMEC.

PIMEC Agroalimentària		  Sr. David Coll i Batllori
PIMEComerç			   Sr. Alejandro Goñi i Febrer
PIMEC Logística			   Sr. Ignasi Sayol Santamaria 
PIMEC Metall			   Sr. Pere Barrios Sturlese 
PIMEC Sanitat			   Sr. Antoni Torres Vergara 
PIMEC Serveis Ocupacionals 
i de Qualificació			   Sra. Imma Estivill Balsells
PIMEC Turisme			   Sra. Isabel Galobardes 
				           Mendoza
Digitalització i Innovació 		  Sr. Jaume Saltó Albareda
Economicofiscal			   Sr. Joan M. Gimeno Bou
Energia 				    Sr. Joan Vila Simón 
Internacional			   Sr. Víctor Campdelacreu i
				         Armengol
Laboral 				    Sr. Josep M. Puente Fluvià
Medi Ambient			   Sr. Vicenç Moreno i Torné
PIMEC 2020			   Sr. Daniel Furlan Silvestri
PIMEC Dona-Empresa		  Sra. Iolanda Piedra Mañes
PIMEC Joves			   Sr. Josep Soto Pérez

NOMENAMENTS
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Ignasi Sayol és el president del primer clúster de logística pensat per a pimes 
de Catalunya, que es va crear el març de 2017 amb l’objectiu d’alinear estra-
tègies i sumar esforços per potenciar i optimitzar aquesta activitat industrial 
en les petites i mitjanes empreses del país. Sayol, que també és el president 
de PIMEC Logística, compagina la tasca a la patronal amb la direcció de la 
seva empresa, Inprous, que es dedica a implementar solucions logístiques de 
temperatura controlada, fonamentalment per al sector farmacèutic i de la 
biotecnologia. Amb ell, fem una valoració del primer any de vida del clúster. 

Fa poc més d’un any que es va crear el 
clúster de logística. Com valores tota la 
feina que s’ha fet fins ara? 
Estem més que satisfets. Hem complert els 
objectius que ens vam plantejar tot just des-
prés de néixer i ara volem seguir creixent i 
aconseguir que ens conegui més gent. 

Com us ho feu?
Per una banda, a través de la xarxa comercial 
de PIMEC informem les empreses sobre els 

avantatges que té entrar al clúster. Per l’al-
tra, ens estem presentant pel territori. . En 
aquest sentit, vam fer una jornada a Lleida 
i la idea és fer-ne més a Tarragona, Girona 
i la resta del territori, per tal d’arribar a més 
gent.

Entenc que un dels grans objectius del 
clúster és cercar la col·laboració entre 
empreses. 
Així és. La logística consisteix en un conjunt 

de processos col·laboratius, de manera que 
és imprescindible establir sinergies entre 
totes les empreses que formem part de 
la cadena de subministrament per poder 
atendre les demandes dels clients de for-
ma eficient. L’altre gran repte que tenim 
és ajudar a fer més competitiva la funció 
logística a la resta d’empreses, sigui quin 
sigui el sector. 

I sigui quina sigui la dimensió.
Totalment. La logística és un procés trans-
versal format per moltes empreses, grans i 
petites, encara que, molta gent, quan en 
parla només es refereixi a gegants com 
Amazon, per exemple. Són moltes les pi-
mes que donem servei al sector i que fem 
que l’economia funcioni, i per això les de-
fensem i representem a través del clúster. 

Una de les vostres reivindicacions prin-
cipals ha estat defensar el pes de la 

|  ENTREVISTA A IGNASI SAYOL

“La logística ha 
de fer compatible 
l’EFICIÈNCIA OPERATIVA 
AMB L’EFICIÈNCIA 
MEDIAMBIENTAL”
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logística dins l’economia. De fet, en un 
estudi que vau presentar, vau calcular 
que la contribució del sector és supe-
rior al 12,3%, i no del 4,5 o el 5% que 
es deia. 
La logística sempre ha estat l’aneguet lleig. 
Per a molts, és un procés secundari, que 
només integra el transport de mercaderies 
terrestre o l’emmagatzematge. És molt més 
que això, inclou també empreses de hard-
ware, software, de manipulacions, de con-
sultoria, transport multimodal de tot tipus, 
etc. Per això, quan ens vam constituir com a 
clúster vam voler fer un estudi, amb el qual 
vam constatar que el pes del sector se situa 
als voltants del 12% del PIB. És, per tant, 
una activitat clau per a l’economia i essencial 
per a la indústria. 

En termes de competitivitat, què neces-
sita el sector per fer el salt?
Essencialment infraestructures, formació i 

tecnologia. Portem molts anys reivindicant 
bones infraestructures, com el corredor me-
diterrani ferroviari, per exemple. Pel que fa 
a la formació, ha de ser específica i adequa-
da, des dels nivells alts, com disposar d’una 
enginyeria en logística, fins als perfils que 
es defineixen en tota la cadena de submi-
nistrament. Per últim, cal fer molt èmfasi en 
la tecnologia, la innovació és un factor clau 
de competitivitat i imprescindible per acon-
seguir una logística eficient. 

Una eficiència que també ha de ser 
mediambiental. La logística és un dels 
sectors que més s’haurà d’adaptar a 
les normatives de reducció d’emis-
sions.
Sí. El Tractat de París fixa que fins al 2050 
s’haurà de reduir un 80% el total de les 
emissions de CO2. En àmbits com la mo-
bilitat de persones i mercaderies aquesta 
reducció ha de ser pràcticament total. Per 
tant, ens hem de posar les piles; tenim una 
gran oportunitat si repensem els models de 
negoci.

De tota manera, no només és una tasca 
del teixit empresarial sinó també de les 
administracions, entenc.
És clar. Per exemple, la mitjana a la Unió Eu-
ropea de transport terrestre per ferrocarril és 
d’un 18%, mentre que a Espanya està per 
sota del 5%. Això, a més de ser poc soste-
nible, ens resta competitivitat, ja que tenim 
molts productes que, en funció del preu al 
qual estigui el gasoil, no és viable exportar 
a l’exterior. 

I per això fa falta que es realitzin inver-
sions en infraestructures.   
Malauradament porten molt temps atura-
des... Confiem que amb el canvi de govern 
es produeixi algun avenç al respecte. Si no, 
la nostra ineficiència se’n ressentirà. Necessi-
tem xarxes interconnectades i intermodals. 

En què consisteixen?
Es tracta d’utilitzar el mètode de transport 
més adequat en cada moment, connectar 
les infraestructures per fer encara més efi-
cient tot el sistema. Per exemple, segons el 
tipus de mercaderia que s’hagi de transpor-
tar i on, serà millor un transport o un altre, 
ja sigui carretera, ferrocarril, avió o vaixell. 
Aquesta és la veritable clau de la logística. 
Per això, infraestructures com el corredor 
mediterrani són tan importants. 

Les empreses del clúster estan sensibilit-
zades amb l’eficiència mediambiental?
Molt. Avui dia, per plantejar qualsevol pro-
jecte logístic o de qualsevol sector cal tenir 
en compte l’impacte en l’entorn, així que és 
imprescindible combinar el factor de l’efi-
ciència a nivell operatiu i a nivell mediam-
biental per poder evolucionar. I al clúster ho 
tenim ben present. 

Quines són les demandes que teniu a 
curt termini?
Ara estem treballant en el reconeixement 
del clúster a Catalunya. No té sentit que a 
Europa sí que se’ns reconegui i aquí no, ja 
que els criteris de reconeixement són molt 
més elevats. A més, també estem fent èmfa-
si en les bones pràctiques. Volem que hi hagi 
un certificat per a totes aquelles empreses 
que fan bé les coses i que es tingui en comp-
te a l’hora de signar possibles contractes. 

Alguna més?
Volem sumar més forces, afegir més em-
preses i impulsar iniciatives com la del SIL, 
on vam tenir un estand conjunt amb vuit 
empreses del clúster. Fins aleshores, la pime 
tenia molt difícil l’accés a aquestes fires i grà-
cies al clúster hem pogut fer-nos-hi un lloc. 

“La innovació és 
un factor clau per 
aconseguir una 

logística eficient. Al 
Clúster és un fet que 
tenim ben present”



PIMECNEWS 54  |  JULIOL 2018

FEM |  PLATAFORMES DIGITALS I MERCAT DE TREBALL

servei que ofereixen. En aquest sentit, 
van alertar sobre possibles mancances en 
atenció al client i en garanties de qualitat. 
Després d’aquesta visió contextual, va te-
nir lloc un debat de caràcter més jurídic, 
guiat per la cap de l’Àrea de Competència 
i Regulació de la Generalitat, Anna Merino, 
i on van participar l’advocada sòcia laboral 
del bufet Grant Thornton, Aurora Sanz, i 
la magistrada de la Sala Social del TSJC, 
Sara Pose. Ambdues expertes van coincidir 
en la necessitat d’una reforma en la nor-
mativa laboral, especialment rellevant a 
l’hora de discernir entre un treballador per 
compte propi o per compte d’altri, ja que 
la normativa no és suficientment objectiva 
i, consegüentment, la jurisprudència pre-
senta ambigüitats i criteris sovint oposats.  

Nova realitat, nova normativa
La jornada va evidenciar que el conjunt dels 
actors veu necessària una adaptació de la 
normativa laboral a la nova realitat: alguns 
apunten a començar de zero amb la legis-
lació en matèria de relacions laborals, d’al-
tres advoquen per una modificació concreta 
de la normativa juntament amb la creació 
d’una nova figura que encaixi dins de les 
noves necessitats de plataformes i, especial-
ment, els proveïdors de serveis d’aquestes. 

En línies generals, hi va haver quòrum en 
què la judicialització no és la millor solució, 
i resulta necessari unificar els criteris en ma-
tèria de la interpretació de la normativa, tot 
i la complexitat que pot suposar per l’ambi-
güitat de la legislació actual. 

L’encaix de les 
PLATAFORMES DIGITALS 
en l’economia actual

Autònoms PIMEC, amb el suport del Depar-
tament de Treball, Afers Socials i Famílies 
de la Generalitat de Catalunya, va impul-
sar el passat 4 de juny l’acte ‘Plataformes 
digitals i marc laboral: reflexions de futur’, 
que va reflexionar sobre la problemàtica 
existent en la interacció de l’economia de 
plataformes digitals amb el món laboral. 

Algunes de les plataformes de serveis més 
importants que funcionen en el nostre 
país en l’àmbit d’aquesta economia digi-
tal hi van participar, juntament amb altres 
empreses tradicionals. En aquest sentit, els 
representants d’Stuart, Deliveroo i Malt 
van poder debatre amb els representants 
de Bicitours i la FECAV, la Federació d’As-
sociacions de Farmàcies de Catalunya.

El secretari executiu d’Autònoms PIMEC, 
Lluis Viguera, va ser qui va moderar aquest 
primer debat, en el qual els representants 
de la nova economia van vincular la pres-
tació del servei que es realitza a través de 

la seva plataforma, com una prestació 
autònoma, aliena a la seva tasca princi-
pal, que és el desenvolupament digital de 
l’eina. Per la seva banda, els representants 
dels sectors més tradicionals van destacar 
la importància del comerç tradicional així 
com l’ocupació que genera, a la vegada 
que van posar en dubte algunes pràcti-
ques dels nous models de negoci digital, 
com el possible incompliment de la nor-
mativa sectorial i la desvinculació que 
poden tenir les plataformes en relació al 

La jornada va eviden-
ciar que el conjunt dels 
actors veu necessària 
una adaptació de la 

normativa laboral a la 
nova realitat
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BEN FET!

Més de 50 empreses Ben Fet! han partici-
pat en una jornada de reflexió estratègica 
que han organitzat conjuntament PIMEC 
i l’IESE. L’acte, que ha analitzat de manera 
transversal aspectes com la transformació 
digital i les perspectives sobre el futur del 

treball, ha reunit els representants de di-
ferents empreses que tenen a Catalunya 
el seu punt de partida.

El president de la Comissió de Serveis de 
Ben Fet!, Sergi Macià, que ha obert la jor-

UNA  50a D’EMPRESES 
BEN FET! participen en una 
jornada de reflexió a l’IESE

Algunes de les empreses que 
han participat a la jornada:
Cobertis, Fundació Althaia, Laforja 
Sistemas, Upb Genetic World, Pro-
novias, Alqvimia, Anfigraf, Cata-
lana de Perforacions, Fourfactors, 
Printmakers, Martin Hidalgo Indus-
trias, Cunovesa, Iguña Pharmaceuti-
cal Technologies, Persianas Collbaix, 
Fenix Transports, Artik Audiovisual, 
Caypi Catalunya, Numintec Comu-
nicaciones, Top Ten Franquicias, E2S 
Creativa, Mullor, Sauleda Pastissers, 
Mutuacat i Grup Soler.

Decàleg d’oportunitats
La sessió també ha donat peu a un networking, en el qual les empreses han 
elaborat un decàleg d’oportunitats de futur que recull idees i propostes per 
a millorar les futures actuacions de les pimes:

1. Tecnologia. Incorporar les noves tecnologies (big data, intel·ligència arti-
ficial, blockchain) segons les necessitats de cada empresa.

2. Sostenibilitat. Apostar per la sostenibilitat com una palanca per a la in-
novació i per generar valor.

3. Nínxols de negoci. Detectar els nínxols de negoci que satisfacin les neces-
sitats d’un client cada cop més exigent.

4. Tracte. Personalitzat, de confiança i de proximitat.

5. Transparència i integritat de la gestió.

6. Augment del grau d’internacionalització (millor si és en grup).

7. Campanyes de comunicació per explicar el què es fa i com es fa.

8. Networking. Sol es corre més, però en grup s’arriba més lluny.

9. Escolta activa de les necessitats de les noves generacions.

10. Mimar el talent. Gestionar el factor de l’èxit amb formació, conciliació i 
promoció.

nada, ha incidit en el la importància de 
treballar en estratègies per posar en valor 
la marca “Made in Catalonia” i conver-
tir-la en un referent mundial. Aquesta ha 
estat la primera d’un cicle de conferèn-
cies on Macià participarà per fer valer els 
productes catalans.  

Per la seva banda, el president del Ben 
Fet!, Esteve Pintó, ha remarcat la raó de 
ser del projecte, que vol esdevenir un “re-
ferent de qualitat, visió, responsabilitat i 
compromís amb el territori” cada cop 
més potent.
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La directora general adjunta de Medi 
Ambient de la Comissió Europea, Joanna 
Drake, ha visitat PIMEC per presentar el 
programa Plastic Strategy, un pla adoptat 
per la comissió el passat mes de gener en 
el marc de l’aposta per l’Economia Circu-
lar d’Europa que transformarà la manera 
com es dissenyen, s’utilitzen, es fabri-
quen i reciclen els productes de plàstic.

L’estratègia que ha proposat Europa per 
als productes plàstics, que no només vol 
prohibir determinats productes, sinó que 

també dona instruccions perquè els fa-
bricants introdueixin canvis rellevants en 
el disseny dels productes, no és l’única 
mesura que s’ha adoptat darrerament. 
De fet, el Govern acaba d’aprovar el Reial 
Decret per a la reducció del consum de 
bosses de plàstic i la creació d’un registre 
de productors. A més a més, l’Executiu 
proposa la prohibició de la gratuïtat de 
totes les bosses a partir de l’1 de juliol. 
La normativa espanyola també introduirà 
una obligació específica que inclou pro-
moure l’Economia Circular ja que, a par-

tir del 2020, totes les bosses de plàstic 
gruixudes que es fabriquin hauran de 
contenir almenys el 50% de plàstic reci-
clat.

A Catalunya, PIMEC va ser pionera en 
la promoció del consum responsable de 
bosses a través del Pacte de la Bossa sig-
nat per PIMEComerç i l’Agència Catalana 
de Residus el 2009. De fet, al territori ca-
talà totes les bosses, exceptuant les com-
postables, van deixar de ser gratuïtes el 
març de 2017.

LA CONSELLERA CHACÓN ES REUNEIX 
AMB PIMEC en el seu primer acte empresarial 

La titular d’Empresa i Coneixement, Àn-
gels Chacón, s’ha reunit amb represen-
tants de PIMEC en el seu primer acte pú-
blic amb el món empresarial, per tal de 
conèixer de primera mà les necessitats 
i les demandes de l’empresariat català i 
oferir-los la col·laboració del Govern per 

crear un país atractiu per a la creació 
d’ocupació i riquesa.

Chacón ha agraït a PIMEC el seu “rigor 
en la interpretació de dades i indicadors” 
econòmics de Catalunya i ha destacat la 
fortalesa de l’economia catalana, tot re-

cordant que “no es pot parlar de febleses 
de l’economia catalana quan les xifres 
són objectives i demostren el contrari”. 

Durant la reunió s’han repassat els prin-
cipals afers i peticions que preocupen els 
diferents sectors empresarials i la con-
sellera s’ha compromès a estudiar-los i 
analitzar-los amb les corresponents direc-
cions generals del Departament. Chacón 
ha posat en valor la tasca que es du a 
terme des de les sectorials i comissions de 
la patronal, i ha destacat “la capil·laritat 
que té PIMEC entre l’empresariat català”. 

La trobada ha comptat amb la participa-
ció del president de PIMEC, Josep Gon-
zález, el secretari d’Empresa i Compe-
titivitat de la Generalitat de Catalunya, 
Joaquim Ferrer, el secretari general de PI-

Joanna Drake presenta l’estratègia  
europea per a la REDUCCIÓ DELS 
PRODUCTES PLÀSTICS
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EL JURAT DE LA 31a EDICIÓ DELS PREMIS 
PIMES delibera les candidatures guanyadores
Les 20 personalitats que formen part del 
Jurat dels Premis Pimes s’han reunit per 
estudiar i fer la deliberació corresponent 
de les 78 candidatures presentades, provi-
nents de 69 empreses. 

Els Premis Pimes compten amb 3 modali-
tats: Pime més competitiva, amb categoria 
de micro, petita i mitjana empresa; Premi 
Fundació PIMEC als valors d’empresa, i Pre-
mi a la Qualitat Lingüística en el món em-
presarial. El 56% de les candidatures que 
opten als premis ho són per la categoria de 
pime més competitiva; un 31%, per la de 
valors d’empresa i un 13%, per la de Quali-
tat Lingüística en el món empresarial.

Per territoris, el 74% de les empreses que 
opten als Premis són de la demarcació de 
Barcelona; el 10% són de Tarragona; el 
9% de Girona i el 7% de Lleida. Quant 
als sectors econòmics que representen les 
candidatures proposades, 31 empreses 
són de la indústria; 19 provenen dels ser-
veis; 18 del comerç; 6 del sector TIC i 4 del 
sector de la construcció.

El Sopar solidari anual de PIMEC, que ser-
virà de marc per lliurar els Premis Pimes, 
serà aquest any el 10 d’octubre. Un cop 
més, el sopar tindrà caràcter solidari per 
tal de vehicular el compromís del món 
empresarial amb la societat catalana. 

Les aportacions fetes pels assistents es 
destinaran al programa emppersona de 
la Fundació PIMEC, que dona suport als 
empresaris i empresàries, i a les persones 
autònomes que s’han quedat sense ne-
goci i sense feina i busquen una segona 
oportunitat. 

En el decurs de l’acte, també es lliuraran 
altres guardons que no van a Jurat, com el 
Premi al Millor treball periodístic en temes 
econòmics, el Reconeixement en el co-
merç o la Medalla de Reconeixement em-
presarial. Com a novetat, s’introdueixen el 
Premi PIMEC Jove i el Premi Fundació La 
Caixa a la segona oportunitat.

El passat 17 de maig va morir Josep Lluís 
Francesch, soci honorari de PIMEC i presi-
dent d’Honor de la Fundació PIMEC. Em-
presari destacat i incansable, va ser un dels 
impulsors de la històrica fusió de les antigues 
SEFES i PIMEC l’any 1997, convertint aques-
ta organització empresarial en un referent de 
les petites i mitjanes empreses de Catalunya. 

Durant la seva trajectòria, Francesch va des-
envolupar una important dedicació en l’as-
sociacionisme empresarial, així com una gran 
tasca social en temes de formació i orientació 

de joves en el món laboral. També va parti-
cipar en diverses fundacions de caire social. 

Va ser un dels fundadors de la Fundació 
PIMEC, que va néixer l’any 2007, fruit del 
compromís de PIMEC amb les empreses i 
amb l’entorn social on aquestes desenvolu-
pen la seva activitat. Va ocupar la presidència 
de la Fundació des del seu naixement fins al 
2010, quan va passar a ser president d’Ho-
nor. També va ser vicepresident de PIMEC, 
soci honorari i Medalla de Reconeixement de 
l’entitat. 

MOR JOSEP LLUÍS FRANCESCH,  
president d’Honor de la Fundació PIMEC
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Aliança amb el Col·legi 
d’Economistes de  
Catalunya per fomentar 
el relleu empresarial

PIMEC i el Col·legi d’Economistes de 
Catalunya han signat un conveni de 
col·laboració per tal d’impulsar el relleu 
empresarial en les empreses catalanes. 
Per mitjà d’aquest acord, rubricat per 
Antoni Cañete, secretari general de PI-
MEC, i Maurici Olivé, gerent del Col·legi 
d’Economistes de Catalunya, es vol sen-
sibilitzar el teixit empresarial català sobre 
la importància de donar continuïtat a les 
empreses i els negocis davant el relleu ge-
neracional.
És per això que PIMEC oferirà a les em-
preses participants en el seu programa 
RelleuPime la possibilitat de conèixer Eco-
nomistes BAN, la xarxa de Business Ange-
ls del Col·legi d’Economistes de Catalun-
ya, com una alternativa més dins les seves 
opcions de continuïtat. Alhora, el conve-
ni explicita que ambdues associacions 
col·laboraran en activitats, seminaris i ac-
tes conjunts que puguin ser interessants 
per als col·lectius que representen.

SOM NOTÍCIA...
Francesc Elías, soci 
honorari de PIMEC
L’empresari Francesc Elías va ser guardat 
amb la medalla distintiva com a soci ho-
norari de PIMEC per la seva contribució 
al desenvolupament de l’associacionisme 
empresarial de Catalunya. “És una per-
sona emprenedora, autodidacta i invo-
lucrada en la millora del nostre país, les 
seves empreses i l’entorn”, va assenyalar 
el president de PIMEC, Josep González, 
durant el seu parlament. 
Elías ha estat relacionat de forma molt 
activa amb el món associatiu i, especial-
ment, amb PIMEC. Durant 12 anys ha 
estat vinculat als òrgans de govern de 
PIMEC Vallès Occidental, primer com a 
president fundacional de PIMEC Vallès 
Sud i posteriorment, a partir del 2012, 
assumint la presidència de PIMEC Vallès 
Occidental en el seu conjunt. Al llarg 
d’aquests anys ha aconseguit consolidar 
una xarxa empresarial de més de 6.000 
associats individuals i 14 de col·lectius. 
Això ha fet que PIMEC Vallès Occidental 
hagi esdevingut un lobby clau en la de-
fensa de les pimes i els autònoms en un 
territori que és un dels motors econòmics 
de Catalunya. 

Un any més,  
Bizbarcelona

PIMEC ha tornat a tenir un paper desta-
cat a la vuitena edició del Bizbarcelona, 
l’esdeveniment per a les persones em-
prenedores, les autònomes i les petites i 
mitjanes empreses, que es va celebrar els 
dies 30 i 31 de maig al recinte de La Fira 
de Montjuïc. Amb vuit edicions, Bizbarce-
lona es consolida com l’esdeveniment de 
referència per a la dinamització del món 
empresarial i l’activitat emprenedora a 
Catalunya.
L’entitat ha ofert contingut de valor orga-
nitzant diferents conferències, activitats i 
networkings en el marc del saló, que un 
any més ha volgut donar un impuls a la 
transformació tecnològica, econòmica 
i social dels negocis. Més de 2.200 per-
sones han participat en les activitats or-
ganitzades per la patronal catalana, que 
s’han centrat a impulsar la transformació 
digital: noves tendències socials, econò-
miques i tecnològiques; serveis empresa-
rials i per a l’economia social, i eines per a 
la digitalització.
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48 pimes més accele-
ren el seu creixement
El programa Accelera el creixement, promo-
gut per l’Àrea de Desenvolupament Econò-
mic Local de la Diputació i PIMEC, té com a 
objectiu que les pimes obtinguin un pla de 
creixement i d’acció de la seva empresa i les 
eines de suport per dur-lo a terme. Les pi-
mes que hi han participat són empreses amb 
voluntat d’invertir en el seu creixement, amb 
tres treballadors o més i cinc anys de vida, 
i que tenen el centre de decisió ubicat a la 
demarcació de Barcelona.
En aquestes sis edicions ja han passat pel 
programa 297 empreses. Per comarques, 
aquestes provenen majoritàriament del 
Vallès Occidental (26%), el Baix Llobregat 
(20%) i el Vallès Oriental (15%), tenen una 
mitjana de 21 treballadors/es, desenvolupen 
la seva activitat al sector industrial (59%) i 
facturen de mitjana 3,1 milions d’euros.
La bona valoració dels participants i els re-
sultats satisfactoris han fet que, juntament 
amb PIMEC, el programa  continuï amb no-
ves edicions. A finals de juny es va realitzar la 
selecció de les noves 50 pimes participants a 
la setena edició del programa, que s’iniciarà 
el proper setembre.
L’acte de lliurament de diplomes ha comptat 
amb la participació del president de PIMEC, 
Josep González, i de la diputada de Promo-
ció Econòmica i Ocupació, Sònia Recasens. 
També hi ha estat present, Anton Costas, 
doctor en economia, catedràtic de Política 
Econòmica de la Universitat de Barcelona, 
qui ha pronunciat la conferència “Empresa i 
societat. Nous reptes i compromisos”.

20 pimes participen 
en la primera edició 
del programa per a la 
transformació digital de 
PIMEC

PIMEC ha posat en marxa la primera edició 
del programa per a la transformació digital 
de les pimes, amb l’objectiu de guiar i acom-
panyar les empreses en el seu procés de di-
gitalització. D’entre les 200 pimes que s’hi 
han presentat, la patronal n’ha seleccionat 
un total de 20, que seran les que participa-
ran en aquest programa pioner al país, i que 
té una durada de 3 mesos.
Les empreses seleccionades han participat 
en la primera sessió del programa, on s’ha 
parlat de la transformació dels models de 
negoci, d’IoT i intel·ligència artificial, així 
com de la nova tecnologia Blockchain.
El programa inclou, a més d’activitats diri-
gides per experts en diferents àrees temà-
tiques, l’assignació d’un consultor expert en 
estratègia i transformació digital, que farà 
una radiografia del grau de digitalització de 
cada empresa i en detectarà les principals 
mancances. Al final del programa, un comi-
tè d’experts avaluarà el projecte i dissenyarà 
el full de ruta que haurà de seguir l’empresa 
per tal de començar a transformar-se digital-
ment. Després de la bona acollida d’aquesta 
primera edició, PIMEC ja treballa per iniciar 
la segona a la tardor.

Les organitzacions 
patronals i sindicals 
més representatives 
signaran l’Acord 
Interprofessional de 
Catalunya 

PIMEC, CCOO de Catalunya, UGT de 
Catalunya, Foment del Treball i Fepime 
signaran l’Acord Interprofessional de 
Catalunya (AIC). El nou AIC es produeix 
en un context econòmic de reactivació 
de l’economia, i respon a la necessitat 
d’aconseguir nous equilibris justos i equi-
tatius entre l’establiment de mecanismes 
propicis per a la competitivitat i eficiència 
de les empreses, i la millora dels drets i 
condicions de treball, els salaris i la igual-
tat de les persones treballadores.
L’AIC ha de ser útil per a fer front de ma-
nera negociada als nous reptes i realitats 
de les relacions laborals, al mateix temps 
que ha de ser un factor dinamitzador 
en el desenvolupament d’un nou model 
productiu, basat en la innovació i el canvi 
tecnològic, la qualitat i el valor afegit de 
productes i serveis, i la qualitat de l’ocu-
pació i les condicions de treball.
El nou AIC reafirma la continuïtat, adap-
tada en cada cas, d’alguns elements 
d’acords de períodes anteriors en la me-
sura que continuen sent útils per al nostre 
marc de relacions laborals. 
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Està el comerç obligat a retolar en ca-
talà? El consumidor té dret a ser atès 
en català? Totes les empreses han de 
complir amb la Llei de Política Lin-
güística? La resposta a totes aquestes 
qüestions, que sovint es formulen les 
empreses, és afirmativa. 

La Llei de Política Lingüística s’adreça 
a les empreses i establiments dedicats 
a la venda de productes o a la prestació de serveis que des-
envolupen la seva activitat a Catalunya, sense excepció, i en-
cara que tinguin els serveis organitzats des de fora. Per tant, 
absolutament totes les empreses han de complir amb 
la normativa, que estableix unes obligacions en matèria de 
retolació, atenció als clients i usuaris, oferta de serveis i docu-
mentació. 

Així doncs, què ha de tenir en compte l’empresa per complir 
amb la Llei de Política Lingüística?
• Han de poder atendre els clients tant si parlen en ca-
talà com en castellà, o en aranès a la Vall d’Aran. 

• Han de tenir els rètols fixos almenys en català. 

• Han de tenir els documents d’oferta de serveis almenys 
en català i que les empreses que subscriuen amb els clients 
contractes dels anomenats d’adhesió, normats, amb clàusules 
tipus o amb condicions generals, els han de tenir disponibles 
en exemplars separats, en català i en castellà. 

D’altra banda, cal tenir en compte també el Codi de consum 
de Catalunya. Aquesta llei fixa que les persones consumido-

res tenen dret, d’acord amb el que 
estableixen l’Estatut d’autonomia i la 
legislació aplicable en matèria lingüís-
tica, a ser ateses oralment i per escrit 
en la llengua oficial que escullin. 

En aquest sentit, les persones consu-
midores tenen dret a rebre en català: 
• Les invitacions a comprar, la infor-
mació de caràcter fix, la documenta-

ció contractual, els pressupostos, els resguards de dipòsit, les 
factures i els altres documents que hi facin referència o que 
en derivin. 

• Les informacions necessàries per al consum, l’ús i el 
maneig adequats dels béns i serveis, d’acord amb llurs ca-
racterístiques, amb independència del mitjà, format o suport 
utilitzat, i, especialment, les dades obligatòries relacionades 
directament amb la salvaguarda de la salut i la seguretat. 

• Els contractes d’adhesió, els contractes amb clàusules ti-
pus, els contractes normats, les condicions generals i la docu-
mentació que hi faci referència o que derivi de la realització 
d’algun d’aquests contractes.

PIMEC amb el suport del  Departament de Cultura de 
la Generalitat de Catalunya, posa a l’abast del teixit em-
presarial un conjunt d’eines i recursos lingüístics amb 
l’objectiu d’ajudar les pimes, els autònoms i els emprene-
dors a millorar i potenciar el vessant comunicatiu dels seus 
productes o serveis i, al mateix temps, fomentar la llengua 
catalana en el sector empresarial. Comunica’t i impulsa el 
teu negoci! 

Quines són les 
OBLIGACIONS LINGÜÍSTIQUES  
de les empreses? 

Núria Fernández,
Departament de Comunicació de PIMEC

Totes les empreses  
han de complir  

amb la normativa i  
les obligacions  
que estableix

WWW.PIMEALDIA.ORG
Entra, informa-te’n, comparteix...

el portal de les pimes  
dia

|  PIME AL DIA

DT Desenvolupament 
DEL TALENT

Com a líder d’un equip humà, 
creus que podríeu millorar el vostre rendiment?

PROGRAMA PER A LA 
CREACIÓ D’EQUIPS 
D’ALT RENDIMENT

T’ajudem a respondre-ho: SÍ! 

I t’ajudem a aconseguir-ho amb el 

Des de PIMEC:

· Acompanyem la direcció general o gerència, la direcció de recursos humans, 
caps de departament o responsables de projecte per analitzar les particularitats 
i condicions de l’equip de persones que lideren.

· Revisem la metodologia de treball actual.

· Plantegem un pla d’accions per a la millora del rendiment.

És un programa exclusiu per a socis de PIMEC.
Horari adaptat i 20 h de sessions de treball col·lectives i individuals. 

Clàudia Canes  |  ccanes@pimec.org  |  Tel. 93 496 45 00

No te’l pots perdre,
DEMANA’N  INFORMACIÓ!
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