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Després d’un llarg 
recorregut de la 
nostra revista ‘El 
Botiguer’, avui co-
mencem una no-
va etapa canviant 
la capçalera i amb 
un nou projecte 
editorial. L’espe-
rit de la revista 
és el mateix pe-
rò amb uns con-
tinguts més am-
plis i adequats als 
canvis que cons-
tantment trans-
formen la nostra 

societat, uns canvis de vertigen, als 
quals hem d’acomodar-nos, i, si pot 
ser, anticipar-nos, per tal de ser inno-
vadors tots plegats com a col·lectiu i 
cadascú en el seu negoci.

Aquesta revista no vol ser altra co-
sa que un mitjà de comunicació entre 
tots i un estri que ens ajudi a reflexio-
nar sobre els temes que realment ens 
interessen, i, en conseqüència, ens 
ajudi a millorar més, si cal, en el que 
segur que ja fem molt bé cadascú a ca-
sa nostra.

La revista està totalment ober-
ta a tots vosaltres, a les vostres col·
laboracions, idees, inquietuds, preo-
cupacions, denúncies, etc. Així doncs, 
animeu-vos a col·laborar-hi perquè 
les opinions i experiències de cadas-
cun de nosaltres són, sempre, interes-
sants per a tots, i la unió, comunicació 
i intercanvi entre nosaltres són eines 
importantíssimes per tirar endavant 
individualment i com a col·lectiu que 
som.•

Jordi  
Vilaprinyó  
i Parellada 
President de 
l’Agrupament  
de Botiguers  
i Comerciants  
de Catalunya
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ACTUALITAT ~ Notícia destacada

redacció. El Ple del Congrés dels Di-
putats va aprovar el passat 29 d’oc-
tubre la nova Llei de Serveis de Pa-
gament, que trasllada a la normati-
va espanyola la directiva comunitària 
2007/64/CE sobre serveis de paga-
ment en el mercat interior.

Aquesta nova legislació declara 
nul·la tota clàusula que impedeixi 
als comerciants “exigir el pagament 
d’una quota addicional o oferir una 
reducció per la utilització d’un ins-
trument de pagament específic”. O el 
que és el mateix, es reconeix la possi-
bilitat d’aplicar recàrrecs a les opera-
cions realitzades amb targeta.

Tot i que aquesta llei, que previs-
siblement entrarà en vigor a princi-
pis de l’any vinent, només assenyala 
que l’import del recàrrec “no podrà 
superar les despeses diferencials en 
que efectivament incorri el benefici-
ari per l’acceptació d’aquests instru-
ments”, ja s’ha estès la por entre els 
consumidors en relació a què aquesta 
nova mesura obri la porta a un incre-
ment dels preus.

Cal afegir que el Govern es reserva 
la facultat de limitar o fins i tot pro-
hibir el recàrrec per part dels comer-

ciants sobre les operacions abonades 
amb targeta de crèdit o altres mitjans 
si es considerés oportú, atenent a la 
necessitat de “fomentar la competèn-
cia i promoure l’ús d’instruments de 
pagament eficaços”. Com va expli-
car la diputada socialista Maria Jesús 
Vázquez, aquest article no imposa cap 
“obligació” de cobrar un percentatge 
de recàrrec i no suposa cap canvi res-
pecte la situació actual, sinó que es li-
mita a protegir els comerciants “d’una 
possible apujada” de les comissions. A 
més, va assegurar que l’aplicació del 
recàrrec és, a dia d’avui, “pràctica-
ment inexistent”.

Què suposa pel comerciant?
El principal canvi que aporta aquesta 
llei al comerciant és que a partir d’ara 
podrà cobrar suplements o fer des-
comptes per la utilització d’una de-
terminada forma de pagament, una 
pràctica que fins ara impedien els 
contractes establerts entre emissors 
de targetes i comerços.

Al nostre país era l’ordenant qui 
assumia totes les despeses derivades 
d’una operació. En el cas de les do-
miciliacions, era l’entitat emissora 

nova legislació que afecta el nostre sector

El passat mes d’octubre, el Congrès dels Diputats va aprovar 
la nova Llei de Serveis de Pagament, que entre d’altres as-
pectes permet als comerciants exigir una quota addicional al 
client que realitzi el pagament amb targeta de crèdit. Les re-
accions, tant dels botiguers com de les associacions de con-
sumidors, no s’han fet esperar.

Els comerços podran cobrar 
recàrrec per l’ús de la targeta

el comerciant podrà cobrar 
suplements o fer descomptes per l’ús 
d’una determinada forma de pagament
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dels rebuts la que assumia les comis-
sions per la domiciliació dels matei-
xos, mentre que en el cas de les trans-
ferències sempre era l’ordenant qui 
pagava les comissions. En canvi, amb 
la nova Llei de Serveis de Pagament, 
s’estableix com a norma el criteri de 
despeses compartides.

Què suposa pel client?
Per molt que hagi estat rebuda amb 
escepticisme o fins i tot temor entre 
els consumidors, aquesta nova llei 
aporta una sèrie de mesures destina-
des a millorar la seva seguretat a l’ho-
ra d’utilitzar mitjans de pagament.

Per exemple, les entitats hauran de 
garantir que els elements de segure-
tat només siguin accessibles al titu-
lar. Per aquest motiu suportaran els 
riscos derivats de l’enviament de les 

targetes, el seu PIN o les claus d’accés 
per realitzar pagaments a través d’In-
ternet. També hauran de tenir mitjans 
adequats per comunicar la pèrdua, ro-
batori o ús indegut de l’instrument de 
pagament, així com registres que de-
mostrin que s’ha efectuat aquesta co-
municació.

S’estableix legalment el límit de 
responsabilitat de l’usuari per ús frau-
dulent de mitjans de pagament, que 
queda fixat en 150 euros. Fins ara, 
l’aplicació d’aquest límit era només 
una recomanació de la Comissió Eu-
ropea, i feia que moltes entitats o no 
l’incloguessin als contractes o ho fes-
sin amb restriccions. A més, el límit 
de responsabilitat s’aplicarà ara a tots 
els instruments de pagament, inclo-
ent operacions en caixer realitzades 
amb llibreta.•

Agrupament de Botiguers i Co-
merciants de Catalunya (ABC): 
Ha assegurat que la nova llei 
no suposarà un increment de 
preus, sinó que es limitarà a do-
nar cobertura legal a una pràc-
tica que es produeix en algunes 
operacions de baix import i amb 
un preu fixat pel fabricant.No 
obstant, el President de l’Agru-
pament, Jordi Vilaprinyó, ha ma-
nifestat que “aquesta mesura no 
s’aplicarà per sistema”.
VISA: La companyia ha lamen-
tat que es pugui cobrar un re-
càrrec als usuaris que utilit-
zin targetes de crèdit per fer les 
compres.
Organització De Consumidors 
i Usuaris (OCU): La OCU opi-
na que la clàusula del criteri 
de despeses compartides obre 
la possibilitat a què les entitats 
cobrin per comissions que fins 
ara no existien.
Confederació de Consumidors 
i Usuaris (Cecu): El seu porta-
veu, Antonio López, va declarar 
que la CECU s’oposarà a què es 
cobri a l’usuari un percentatge 
per fer servir la targeta.
Unió de Consumidors d’Espa-
nya (Uce): La UCE de la Comu-
nitat de Madrid ha qualificat la 
mesura com “inacceptable” i ha 
dit que demanarà als usuaris 
que deixin d’utilitzar targetes.

Les reaccions
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ACTUALITAT ~ Territorial

Els botiguers de la Zona Alta  
reclamen més seguretat

La Cambra de Comerç organitza 
una jornada sobre empresa familiar

La morositat fa tancar  
el Mercat Central de Valls

Salou crea un observatori  
del comerç local

LLEIDA

TARRAGONA

Lleida. El president de l’Associació de Comerciants de 
la Zona Alta, Josep Bellera, va recomanar recentment 

als botiguers que instal·lin càmeres de seguretat 
dintre dels comerços per identificar els lladres, 
així com alarmes i portes fermes per impedir-
los l’accés a la botiga. Malgrat això, Bellera no es 

va mostrar partidari de contractar seguretat privada, 
sinó de què fos l’ajuntament qui hi enviés la policia.• 

Lleida. El 24 de setembre, la Cambra de Comerç de Llei-
da va organitzar una jornada dedicada a l’empre-

sa familiar. Aquest acte va comptar amb la pre-
sència del president de la Cambra de Comerç 
de Lleida, Joan Simó, a més de la participa-
ció del Carles Arbesú, Family Business Consul-

ting Group i professor de la Càtedra de l’Em-
presa Familiar a la Universitat d’Oviedo.• 

Valls. Set comerços. Això és tot el que queda del 
Mercat Central de Valls. Els altres seixanta-vuit 

establiments han anat abaixant la persiana en 
els darrers mesos.La causa: l’elevat nombre 
de comerciants morosos, que han abando-
nat la seva parada sense satisfer les despe-

ses. Els ‘supervivents’ ja han anunciat que 
després de Nadal ja no hi quedarà ningú.• 

Salou. La població tarragonina s’ha convertit en 
el primer municipi català que tindrà un ob-

servatori del comerç local, que vol centralit-
zar totes les estratègies per tal de dinamitzar el sec-
tor. Actualment, només el 40% dels comerços de Sa-
lou obren durant tot l’any, segons càlculs del consistori. 

Aquest nou instrument té el suport de l’Associació Comer-
cial Salou 365 Dies, la Generalitat de Catalunya i la URV.• 



COMERÇ ACTIU 9

Santa Coloma aprova el pla de 
regulació d’usos comercials

El mercat de Can Vidalet  
es trasllada a un envelat

Èxit de la I Fira Medieval  
Fantàstica de Banyoles

Roses permetrà ocupar el carrer  
amb expositors dels comerços

BARCELONA

GIRONA

Santa Coloma de Gramenet. L’Ajun-
tament ha donat un nou impuls 
a la modernització del seu tei-
xit comercial amb l’aprovació 

del pla de millora urbana per a 
la regulació d’usos comercials. 

Es tracta d’un document, elabo-
rat en col·laboració amb la Dipu-

tació de Barcelona, que vol regular la 
instal·lació de comerços a la ciutat per tal d’evitar la du-

plicitat de serveis en una mateixa àrea i fer-los més atrac-
tius per al consumidor. El text analitza la situació actu-
al de la població i dóna diversos consells, com ara evi-

tar “l’amenaça” de determinades activitats comercials.• 

Esplugues de Llobregat. Des del 15 
de setembre, les parades del mer-

cat municipal de Can Vida-
let s’han instal·lat en un enve-

lat, situat a la plaça de la Bòbi-
la, prop de la llotja de la ciutat. 

A l’envelat hi ha un total de 26 
parades, on podem trobar arti-
cles com ara aliments frescos i en-

vasats. Hi ha, a més, un vestíbul, un bar i un espai amb 
bancs per al descans dels clients. Els horaris d’aquest nou 

recinte segueixen els dels nous mercats municipals, que 
opten per incrementar el nombre de tardes en que es-
tan oberts, concretament les de dijous i divendres.• 

Banyoles. Les fires medievals s’han con-
vertit en una bona manera de 

dinamitzar el comerç, i ca-
da cop son més els ajunta-

ments que decideixen orga-
nitzar-ne una. Banyoles ha es-

tat l’última en afegir-se a la llista de 
localitats amb fira pròpia, anome-

nada “Aloja: Primera fira medie-
val fantàstica de Banyoles”. L’afegitó de fantàstica vol 

diferenciar-se de la resta i relacionar-la amb la tra-
dició de Banyoles, com les llegendes al voltant del 

monstre de l’estany. Entre les diferents activitats que 
s’hi van realitzar cal destacar els tornejos d’herois, 

les parades al carrer o el sopar medieval popular.• 

Roses. Els comerciants de Roses podran finalment 
mantenir part dels expositors de productes que te-

nen al carrer. Aquesta és una de les novetats que per-
met el nou plantejament de l’ordenança d’ocupa-

ció de via pública que ha fet l’Ajuntament de Roses. 
Una ordenança que fins ara prohibia als comerci-
ants posar expositors de productes al carrer, però 

que finalment permetrà fer-ho, això sí, amb uns límits.
En concret, es podran posar expositors a terra, cosa que 

no es permetia, i s’incrementa l’espai que es podrà ocupar en els carrers am-
ples fins a un metre. L’equip de govern ha acceptat així parcialment les pe-
ticions dels botiguers, que li reclamaven una normativa menys estricta.• 
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ACTUALITAT ~ Breus

madrid. La poca força del consum privat a Espanya 
és, sens dubte, una de les principals causes de la cai-
guda que ha sofert el producte interior brut (PIB) els 
darrers trimestres. Les famílies espanyoles van tenir 
una despesa mitjana de 4.103 euros en productes 
d’alimentació i drogueria entre el juliol del 2008 i el 
juny del 2009, xifra que suposa un descens d’un 0’5% 
respecte a la obtinguda el mateix període de l’any 
anterior, segons es desprèn d’un anàlisi realitzat per 
l’empresa d’informació TNS Worldpanel. 

El mateix estudi també apunta que a les cases es-
panyoles es va anar a comprar 84 dies al llarg de 
l’any, un més que durant el mateix període de l’any 
anterior. Pel que fa a la despesa, calcula que en cada 
un d’aquests dies de compra es van gastar una mit-
jana de 49 euros. Catalunya va gastar al voltant de 
4.300 euros anuals, xifra que la situa com la segona 
comunitat amb més consum desprès de Galícia i que 
representa un increment d’un 0,8% respecte al ma-
teix període de l’any anterior.•

El desembre del 2010 
tindrà quatre festius 
d’obertura comercial

Comerciants reclamen  
un pla industrial per  
a les Terres de l’Ebre

La despesa bàsica  
de les llars espanyoles 
s’estanca el 2009

Madrid. Segons el calendari aprovat pel Govern, el desem-
bre de 2010 tindrà un total de quatre dies festius en què 
els comerços podran obrir les seves portes. Concretament, 
es tracta del dilluns 6 de desembre, el dimecres 8, el diu-
menge 12 i el diumenge següent, dia 19. Cal recordar que 
la llei autoritza a obrir un màxim de vuit diumenges i fes-
tius. En el cas del 2010, la resta del calendari d’obertu-
ra comercial es completa amb els diumenges 3 i 10 de ge-
ner, l’últim abans de Reis i el primer de les rebaixes d’hi-
vern, el 4 de juliol per a les rebaixes 
d’estiu i el 12 d’octubre. En el 
cas d’aquest darrer dia i del 
6 de desembre, els ajun-
taments podran canviar-
los per un festiu o diu-
menge de caràcter local 
a la seva elecció, però 
ho hauran de comuni-
car amb certa antelació a 
la Direcció General de Co-
merç de la Generalitat.•

tortosa. Els comerciants i restauradors de Tortosa i Ro-
quetes van manifestar la seva preocupació per la pèrdua 
d’ocupació en el sector industrial de les Terres de l’Ebre. 
Una pèrdua que s’agreujarà amb el futur tancament de la 
multinacional Lear a Roquetes. Per aquest motiu, el sec-
tor del comerç de la zona reclama al govern un pla indus-
trial i va manifestar-se el passat 31 d’octubre. L’Agrupa-
ció Centre Comercial de Tortosa, l’Agrupació de Comerç 
de Ferreries, l’associació Venedors del Mercat, l’Associa-
ció d’Empresaris de Jesús, Comerç 
Agrupat de Roquetes i Platigot 
van decidir fer front comú 
distribuint cartells entre 
els seus associats. El seu 
objectiu és reclamar un 
pla d’industrialització, 
una reivindicació tam-
bé compartida per la 
Cambra de Comerç de 
Tortosa i el Consell Econò-
mic i Social.•



COMERÇ ACTIU 11

tarragona. La lluita entre els dos màxims representants 
del comerç a Tarragona, la Federació d’Unions de Boti-
guers (FUBT) i l’òrgan independent Via T, està dificul-
tant la unió dins del comerç a aquesta zona. Tot i que ja fa 
temps que els comerciants de Tarragona són plenament 
conscients que cal unir esforços tant per superar la crisi 
com per aguantar els efectes que pot provocar l’obertura 
d’un nou Corte Inglés l’any que ve, la disputa entre aques-
tes dos entitats està sent un obstacle. El conflicte és degut 
a què Via T creu que el canvi d’es-
tatuts que proposa la FUBT 
els perjudicaria, i la fede-
ració diu que cal afavorir 
els comerços dels bar-
ris. Davant d’aquesta 
situació, l’Ajuntament 
de Tarragona s’ha ofert 
per actuar com a inter-
locutor, fet que ha estat 
vist positivament per les 
dues parts.• 

reus. Des del mes de gener fins ara, més d’un centenar de 
botigues de Reus han hagut de tancar, una xifra que és el 
doble “del que és normal”, en paraules del president de la 
unió de botiguers de la població, Pere Margalef. La crisi 
i el descens de vendes que ha produït han fet que a molts 
comerciants ja no els surti a compte mantenir obert el ne-
goci, davant la impossibilitat de pagar el lloguer del local. 
Tot i que encara no es disposa de dades oficials, la Unió 
de Botiguers de Reus calcula que els comerciants han pa-
tit pèrdues de gairebé un 30%. Tot 
i aquesta situació poc opti-
mista, Margalef ha assegu-
rat que el centre de Reus 
“no es desertitzarà” i va 
destacar la importància 
per ell “vital” de canvi-
ar el rumb de la situa-
ció, apostant per “un 
plantejament de la ciu-
tat que la faci més atracti-
va” per a tothom.• 

amposta. ‘Aula Camp i Taula’ és el nom d’una inici-
ativa pionera que han impulsat al Baix Ebre i Mont-
sià tres entitats de productors i consumidors sense 
ànim de lucre i que han aconseguit la implicació tam-
bé del Consell Comarcal del Montsià, la Societat Pri-
vada Municipal Ulldecona Activa i el CEIP Ramon i 
Cajal de la mateixa població. Entre els seus objectius 
es troben incrementar la producció i el nombre de 
productors d’agricultura i ramaderia ecològica a les 
comarques i conscienciar els consumidors dels avan-
tatges per a la salut i la conservació del paisatge que 
té aquesta activitat econòmica.•

El sector comercial 
tarragoní segueix dividit 
entre dos representants

La crisi econòmica  
fa tancar el doble  
de botigues a Reus

Dos milions d’euros  
per avalar crèdits  
a comerços

Iniciativa pionera per 
impulsar la producció 
i el consum ecològic

barcelona. El Departament d’Innovació, Universitats i 
Empresa de la Generalitat destinarà dos milions d’euros 
a facilitar els crèdits que demanin empreses del sector del 
comerç. Gràcies al conveni signat entre la societat Avalis i 
la Direcció General de Comerç, es podrà oferir avals a pe-
tites i mitjanes empreses del sector, així com també a au-
tònoms, amb un import màxim de 250.000 euros. La Di-
recció General de Comerç aportarà el 4% d’aquesta xifra i 
calcula que amb aquesta contribució de dos milions es po-
drà facilitar avals per un valor total superior als 50 milions 
d’euros. El conseller Huguet, que va qualificar aquest con-
veni com a “peça clau per facilitat la continuïtat de l’activi-
tat empresarial” va fer públic l’acord durant la inauguració 
de la jornada ‘Comerç al Dia’ de Cornellà de Llobregat.•

175ANYS va complir el mes passat la Merceria Casa 
Tenas d’Olot. Per a celebrar-ho, la Cambra de  
Comerç de Girona la va distingir amb un guardó.
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Gemma  
Puig  
Directora de 
Comerç de la 
Generalitat  
de Catalunya

POLÍTIQUES PRO-COMERÇ ~ Opinió

El Model català de comerç:  
Un objectiu comú

Una mostra del 
dinamisme de l’ABC

Una iniciativa per a un 
comerç més unit i sòlid

El naixement d’una nova publicació 
dedicada al comerç sempre és una 
bona notícia. De fet, l’Agrupament 
de Botiguers i Comerciants de Cata-
lunya (ABC) ha considerat, des de la 
seva constitució el 1985, que la millor 
manera de representar i defensar el 
sector comercial era facilitar un flux 
d’informació permanent sobre tot allò 
que, de forma directa o indirecta, pot 
afectar-li.

Dels principals objectius de l’ABC, 
jo en destacaria el de desenvolupar 
i consolidar un model de comerç ur-
bà i de proximitat, dotant-lo d’instru-
ments que permetin la millora de la 
seva competitivitat. Un objectiu que 
compartim des de la Direcció Gene-
ral de Comerç de la Generalitat de Ca-
talunya.

Aquesta és la base del concepte de 
model català de comerç. En els dar-

L’aparició de la revista Comerç Ac-
tiu, el nou mitjà de comunicació de 
l’Agrupament de Botiguers i Comer-
ciants de Catalunya (ABC), és una no-
tícia excel·lent que demostra, un cop 
més, el dinamisme de l’ABC i el sector 
al qual representa.

Estem convençuts que Comerç Ac-
tiu serà una eina de dinamització per 
als associats de l’Agrupament. De fet, 
al Banc Sabadell, on hem estat sem-
pre al costat dels comerços del país, 
ens permetrà conèixer millor les ne-
cessitats del vostre sector i, d’aques-
ta manera, oferir-vos unes solucions 
financeres encara més útils.

Us felicitem per aquesta nova eta-
pa i esperem fer-vos-hi costat.•

Estem vivint una època de gran incer-
tesa econòmica però, sembla ser, la si-
tuació comença a millorar, ja que, se-
gons dades encara per confirmar, que 
coneixerem el proper mes de febrer, 
durant l’any 2009 el nombre de bo-
tigues obertes a la província de Bar-
celona va augmentar lleugerament, 
un creixement que representaria uns 
quants establiments nous. 

Confiem, doncs, en què s’estigui 
obrint una porta a la creació d’inici-
atives com aquesta nova revista, Co-
merç Actiu, que ajudaran a reflectir 
les inquietuds del comerç català i fo-
mentaran la creació d’un comerç més 
unit i sòlid on tots els comerciants ca-
talans puguin sentir-se implicats.•

Francesc  
Ventura  
Gerent 
d’Institucions  
i Col.lectius  
de Banc Sabadell

Pere Llorens  
President de  
la Confederació 
Catalana  
de Comerç

rers anys, la Generalitat ha estat perfilant aquest model 
segons les evolucions socials i econòmiques i les noves ne-
cessitats del mercat, però a partir sempre de la tradició de 
comerç petit i mitjà urbà. 

Ara, la Directiva de Serveis de la Unió Europea ens dóna 
la oportunitat de concretar la regulació del nostre model 
de comerç que, especialment ara en temps de crisi mundi-
al, és considerat internacionalment com a exemple a se-
guir. 

L’avantprojecte de llei, que la Generalitat ha redactat 
amb la col·laboració del sector del comerç (entre les en-
titats participants hi ha l’ABC), recull aquest model medi-
terrani de ciutats cohesionades, amb un urbanisme com-
pacte, mediambientalment respectuoses i amb una mobi-
litat sostenible. 

Des de la Generalitat no defensem aquest model en clau 
proteccionista, sinó que, conscients que el futur rau en la 
innovació i en l’eficiència, apostem per les empreses com-
petitives, ja siguin grans o petites, però dins d’un marc on 
les regles del joc siguin iguals per a tothom i en defensa 
d’un model de comerç integrat dins la ciutat.

Moltes felicitats per la nova revista!•
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Emiliano 
Maroto  
Coordinador 
General de la 
Taula d’Autònoms 
de Catalunya

AUTÒNOMS:  
UN MÓN DE PRIVILEGIATS?

El concepte que algunes persones te-
nen del món de l’autònom és, si més 
no, peculiar. Entenen que es tracta 
d’una figura rara i difícil de qualificar: 
pensen que és un privilegiat laboral 
perquè no depèn de ningú, només de 
si mateix, que treballa en la mesura 
de les seves necessitats, sense cap ho-
rari i que no ha de donar cap explica-
ció dels resultats de la seva feina. Que 
fa i desfà com vol, és a dir, un autèn-
tic privilegiat. La cirera que guarneix 
aquest concepte és quan parlen de les 
avantatjoses condicions que rep l’au-
tònom per prestacions socials, i estan 
convençuts que les obligacions fiscals 
també són de ‘Champions’. 

D’aquesta manera tan simple, pot-
ser un pèl exagerada, és el que pen-
sen de l’autònom una bona part “de 
la societat civil”. Però també hi ha un 
bon grapat de persones “de la socie-
tat no civil” que pensen així, i aquest 
últim grapat és el més preocupant i 
perillós (pel autònom), no només pel 
que representen, si no per a qui tre-
ballen. Del món de l’autònom aques-
tes persones no hauran sentit parlar, 
per exemple, de la prestació social pel 
cessament d’activitat, de la separació 
del patrimoni personal del professio-
nal, o de les reconversions sectorials 

en el transport, el comerç o en activitats agrícoles i rama-
deres. És lògic que no hagin sentit parlar “d’aquests privi-
legis” perquè no els tenen avui dia, així de senzill. 

La realitat de l’Estatut del Treball Autònom és que ha 
solucionat una part del desemparat món de l’autònom, 
però encara hi ha una altra part que presenta carènci-
es que obligatòriament s’han de resoldre perquè afecta a 
un important número de persones treballadores, més de 
3.240.000 autònoms en tot el país, i perquè creiem que és 
de justícia solucionar les situacions discriminatòries que 
pateix aquest col·lectiu.

A Catalunya tenim més de 560.000 autònoms i des del 
gener de 2008 s’han perdut a prop de 35.000 que han dei-
xat de cotitzar. Aquesta última és una xifra freda i sagnant 
que en molts casos amaguen veritables drames laborals, 
familiars i econòmics. 

El passat dia 10 de juliol, la Taula d’Autònoms de Cata-
lunya i FS TRADE-CCOO vam lliurar al Departament de 
Treball de la Generalitat de Catalunya un document apro-
vat per les dues organitzacions titulat ‘10 propostes de su-
port al treball autònom a Catalunya’ que recull un seguit 
de mesures que poden ajudar a superar en millors condi-
cions l’actual situació de crisi. 

El Departament de Treball ha de constituir amb caràc-
ter d’urgència el Consell Català del Treball Autònom, on 
l’administració, les organitzacions empresarials, sindicals 
i del treball autònom més representatives a Catalunya si-
guem capaços de desenvolupar aquelles accions que ajudin 
a aquest col·lectiu tan important per l’economia catalana.

Si ens distraiem en el temps i deixem passar aquesta 
ocasió sense implicar-nos de veritat, haurem perdut una 
gran oportunitat per sumar confiances.•
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text: josé óscar plaza/ fotos: ed-
gar ballarín, JOSEP RENALIAS i cdc. 
Poques persones poden parlar del co-
merç amb l'experiència amb la que ho 
fa Jordi Pujol i Soley. President de la 
Generalitat durant vint-i-tres anys, 
Pujol va analitzar temes com l’actual 
situació econòmica, la transposició de 
la directiva europea de serveis o els 
efectes de l’aparició de comerços re-
gentats per immigrants. En tots ells, 
va demostrar seguir tenint el mateix 
gran interès per les nostres problemà-
tiques que quan era al govern.

La seva trajectòria com a Presi-
dent de la Generalitat (1980-2003) 

li ha permès conèixer de primera 
mà l’evolució del comerç urbà i de 
proximitat, que la nostra Associa-
ció defensa i representa a nivell ca-
talà. D’on ve i cap a on va el nostre 
comerç, en aquest món cada vega-
da més interconnectat? 

Ve d’una llarga tradició, molt anti-
ga, que en un moment determinat va 
entrar en una certa crisi que va provo-
car que molta gent hagués de plegar 
en alguns sectors. Però després, en el 
seu conjunt, el comerç urbà i de pro-
ximitat s’ha refet. Quan jo era Presi-
dent de la Generalitat vaig mirar de 
fer una política de defensa d’aquest ti-
pus de comerç.

Quan un parla amb Jordi Pu-
jol, President de la Generali-
tat de Catalunya durant més 
de vint anys, sempre en treu 
alguna conclusió. I si el tema 
de la conversa és el comerç 
català, matèria per la qual Pu-
jol sempre ha demostrat es-
pecial interès i preocupació, 
el que en resulta és una anà-
lisi tant directa i encertada 
com la que ens va fer en una 
entrevista exclusiva.

POLÍTIQUES PRO-COMERÇ ~ Conversem amb...

“Cal una política de protecció  
i ajut envers el comerç”

Jordi Pujol, Expresident de la Generalitat de Catalunya
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La integració europea, molt po-
sitiva en certs aspectes, ha por-
tat també una tendència unifica-
dora, exemplificada per exemple 
per la Directiva Bolkestein de ser-
veis, que si s’apliqués fil per ran-
da socavaria la figura del botiguer 
com a tret distintiu del nostre tei-
xit comercial. Recolza la transposi-
ció d’aquesta Directiva que duen a 
terme les administracions catalana 
i espanyola?

Sembla que no només amb la figu-
ra del botiguer, sinò que també amb 
altres sectors, la anomenada Directi-
va Bolkestein de serveis s’aplicarà de 
manera que salvi determinades acti-
vitats. Esperem que cada Estat i cada 
Autonomia pugui aplicar-la amb ma-
tissos per poder preservar la continui-
tat d’aquesta mena de comerç.

Vostè parla sovint de l’IVA (Ide-
es, Valors i Actituds), uns concep-
tes que el botiguer català defensa 
amb la seva feina diària. Una part 
de la societat, però, sembla anar 
per un camí diferent. Què cal fer 
per recuperar aquest IVA? 

Cal que tothom que tingui capaci-
tat de magisteri defensi aquests va-
lors d’una manera pràctica. Per exem-
ple, ho poden fer la família, l’escola, 
els mitjans de comunicació, l’esglèsia, 
les associacions cíviques… Són valors 
necessaris perquè una societat funci-
oni. Un bon IVA és un bon conjunt de 
Idees, Valors i Actituds que dóna co-
herència, convicció i energia a l’acció 
d’un país.

No creu que s’ha fet poca justícia 
amb la figura del botiguer com ele-
ment d’integració dels barris i po-
bles, sovint introductor dels nou-
vinguts i nexe de grups i cultures 
diferents? 

Sovint hi ha hagut uns sectors po-
lítics que s’han expressat en termes 
despectius envers els botiguers. Jo 
mateix, pel fet d’haver sigut defensor 
dels botiguers, vaig ser titllat moltes 
vegades de manera menyspreativa: 

“En Pujol és un botiguer”, se’m deia. 
O “Convergència i Unió, el partit dels 
botiguers”. Això no està superat del 
tot. Tot i que ara es reconeix més el 
paper que representen els botiguers i 
l’existència d’un teixit social sòlid.

L’arribada massiva d’immigrants 
al nostre país ens ha enriquit en 
molts aspectes, però ha generat una 

problemàtica de competència amb 
el comerç català tradicional degut, 
principalment, als seus horaris i els 
seus costums. Com pot actuar l’Ad-
ministració perquè no augmenti el 
sentiment de desprotecció del co-
merciant que compleix la Llei?

S’ha d’exigir el compliment estricte 
de la reglamentació: Horaris, dies fes-
tius i feiners, etc. Però cal ser consci-

Quan jo era President de la Generalitat vaig mirar de fer 
una política de defensa D'AQUEST TIPUS DE COMERC. ara es 
reconeix més el paper que representen els botiguers

Nascut a Barcelona el 9 de juny de 1930, la vida de Jordi Pujol i Soley ha 
estat marcada per uns ideals catalanistes i cristians que encara defensa 
avui dia i que, a la Dictadura, el van portar a la presó durant dos anys.Pujol 
va ser President de la Generalitat de Catalunya des de 1980 fins el 2003, en 
una època molt important en la història de Catalunya, així com President de 
Convergència Democràtica de Catalunya. Llicenciat en Medicina i pare de 
set fills, en l’actualitat Jordi Pujol es dedica a donar conferències arreu de 
Catalunya, a més de treballar en la Fundació del Centre d’Estudis que duu 
el seu nom i que presideix. Recentment ha llançat el segon volum de les se-
ves memòries, titulat 'Temps de Construir” i editat per Proa.

una vida lligada a catalunya
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Alguns botiguers han perdut una mica l’esperit de 
sacrifici que ajudava a tirar endavant molts comerços. 
s'han de sumar esforços, malgrat les dificultats

ents que alguns botiguers han perdut 
una mica l’esperit de sacrifici que aju-
dava a tirar endavant.

Les Unions i Associacions de Bo-
tiguers que integren l’Agrupament 
de Botiguers i Comerciants de Ca-
talunya són un exemple de cohesió 
i de col·lectivitat. Hi està d’acord?

Sí, hi estic d’acord. S’han de sumar 
esforços per tirar endavant, malgrat 
les dificultats.

Recentment, el Govern de Cata-
lunya ha donat el seu vist-i-plau al 
nou finançament de les Comuni-
tats Autònomes, mesura que no ha 
comptat amb el suport de la seva 
coalició. Com pot afectar a Catalu-
nya i, específicament, al nostre tei-
xit comercial?

Sincerament, no ens ajudarà gaire. 
Però recordem que durant molts anys, 
a Catalunya, amb mal finançament 
(pitjor que el que hem tingut aquests 

últims anys i, segons com, del que pu-
gui resultar del nou acord), vam fer 
molt a favor del comerç. El diner és 
molt important, però no ho és tot. Cal 
una política de comprensió i ajut en-
vers el comerç, i cal que els comerci-
ants tinguin aquelles idees i aquelles 
actituds que es necessiten per tirar 
endavant els seus negocis.

El nostre teixit comercial es veu 
sovint afectat per les polítiques 
d’urbanisme i mobilitat de molts 
ajuntaments. No creu que aquests 
hauríen de estar-hi més atents? 
No pensa que, de vegades, comp-
ten més els vots de la clientela dels 
partits que la pròpia riquesa tradi-
cional mediterrània i catalana? No 
creu que falta certa sensibilitat en-
vers el nostre teixit comercial per 
part dels municipis?

Depen dels casos. La preocupació 
pels vots pot jugar en un doble sentit; 
de vegades, per comprar els botiguers, 

els ajuntaments s’oposen a obrir una 
gran superfície, i altres cops, en can-
vi, per raons urbanístiques o perquè 
creuen que, des del punt de vista dels 
consumidors és bo que hi hagi una 
gran superfície, ho fan a l’inrevès. La 
política comercial ha de procurar tro-
bar un equilibri entre l’interès dels bo-
tiguers i l’interès dels consumidors. 
Això ho ha de tenir en compte el go-
vern i també les corporacions muni-
cipals.

Ja se sap que el comerciant mira 
per ell i li costa sortir al carrer, pe-
rò al cap i a la fi som com un sindi-
cat de comerciants. Què podem fer, 
llavors, per estar tots més units per 
lluitar contra els vents que bufen? 

Les associacions, com l’ABC, han 
de seguir fent el que fa molts anys que 
fan: per una banda, la defensa dels in-
teressos dels botiguers, i per l’altra, 
contribuïr a què adquireixin una bo-
na formació.•
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LLUMS I OMBRES EN EL NOU Decret 
LLEI DE COMERÇ CATALÀ

arriba per LA TRANSPOSICIÓ DE LA DIRECTIVA EUROPEA BOLKESTEIN

redacció. El Decret Llei d’ordenació 
dels equipaments comercials de Cata-
lunya va ser aprovat pel Govern català 
el passat 22 de desembre. I ho va fer 
gairebé al límit del temps per complir 
amb el període requerit per la Unió 
Europea per adaptar-se a la seva di-
rectiva de serveis, coneguda com di-
rectiva Bolkestein.

La futura nova Llei de Comerç es 
basa en l’esperit de la directiva Bol-
kestein: unificar tota la normati-
va dels països membres de la UE per 
aconseguir un mercat interior de ser-
veis que elimini les traves administra-
tives i els “excessius” procediments 
que s’han de seguir per posar en mar-
xa una activitat comercial del caire 
que sigui. 

Durant aquest darrer mes s’ha par-
lat molt d’aquesta nova llei: quins 
canvis aportarà, si serà positiva o ne-
gativa per al comerç de proximitat o 
si donarà encara més força a les grans 
superfícies... En aquest article inten-
tarem resoldre aquests i altres possi-
bles dubtes.

Principals canvis que introdueix 
la nova llei
Són diversos els canvis que preveu in-
troduïr aquesta nova llei, alguns dels 
quals poden afectar de forma directa 
els botiguers i petits comerços.

Un dels principals és la definició de 
les anomenades Trames Urbanes Con-
solidades (TUC). En aquest aspecte, 
el Decret preveu que les noves super-

Acaba de fer-se pública la 
transposició de la directiva 
europea de serveis conegu-
da com Bolkestein, que en la 
pràctica ha esdevingut, a Ca-
talunya, el nou Decret Llei de 
Comerç, aprovat a finals de 
desembre de 2009. Per al co-
merç de proximitat s’esbrinen 
llums i ombres...

POLÍTIQUES PRO-COMERÇ ~ Legislació



18 COMERÇ ACTIU

Frederik (Frits) Bolkestein és un veterà polític holandès que, des del Partit Popular per la Lli-
bertat i la Democràcia (VVD), va exercir diversos càrrecs al seu país, arribant inclús a ser 
Ministre de Defensa. A partir de 1999, i fins 2004, va ser membre la Comissió Europea i 
encarregat del mercat intern i la unió duanera, quan va aprofitar per desenvolupar la Di-
rectiva de Serveis que, per comoditat, pren el seu cognom entre els mitjans periodís-
tics i els propis polítics. Després d’una primera versió de la Directiva que va rebre diver-
sos canvis (el febrer de 2006, més de quaranta mil persones es van manifestar a Estras-
burg contra la mateixa), els diferents governs nacionals dels països de la Unió Europea 
van haver de treballar a corre-cuita per adaptar les seves respectives lleis al que esta-
blia la Directiva. 

fícies comercials s’implantin sempre 
dins aquestes Trames Urbanes Con-
solidades, és a dir, conjunts de sòl ur-
bà on, d’acord amb el plantejament 
urbanístic vigent, existeixi continuï-
tat d’edificis amb ús residencial, en el 
qual els usos comercials estiguin inte-
grats amb els residencials. Segons la 
Generalitat, l’objectiu d’aquest punt 
no és altre que preservar el model de 
comerç urbà de proximitat.

La llei també establirà una nova 
classificació dels establiments comer-
cials d’acord amb la seva localització, 
partint de la classificació per superfí-
cie que us detallem en el quadre des-
tacat de la següent pàgina.

 En aquest sentit, els Petits Establi-
ments Comercials (PEC) es localitza-
ran en sòl urbanitzable on l’ús resi-
dencial sigui dominant, sempre que 
no configurin un Gran Establiment 
Comercial (GEC) o un Gran Equipa-
ment Comercial Territorial (GECT).

Pel que respecta als Mitjans Esta-
bliments Comercials (MEC) i als GEC, 
es localitzaran a les trames urbanes 
consolidades dels municipis que su-
perin els 5.000 habitants o siguin ca-
pitals de comarca. Els GECT s’ubi-
caran a les trames dels municipis de 
més de 50.000 habitants o capitals de 
comarca. Finalment, els Establiments 
Comercials Singulars (ECS) es podran 
localitzar en tots els àmbits, tant dins 
com fora de les trames urbanes.

Aquest ha estat un dels punts més 
importants del Decret Llei, ja que es-
tableix que només les poblacions de 
més de 5.000 habitants, i no les ur-

banitzacions, podran tenir mitjanes 
i grans superfícies comercials, un as-
pecte que ha estat rebut amb dures 
crítiques per part de les grans super-
fícies, que veuen com els seus plans 
d’expansió territorial poden veure’s 
seriosament condicionats, i també els 
comerciants de proximitat, que cre-
uen que el tall per habitants és mas-
sa baix per als GEC. La Generalitat, 
per la seva banda, ha fet referència a 
les excepcions ‘mediambientals i ur-
banístiques’ que contempla la directi-
va europea de serveis per argumentar 
aquesta decisió.

Cal recordar, a més, que la entrada 
en vigor de la nova Llei de Comerç fa-
rà desaparèixer el Pla Territorial Sec-
torial d’Equipaments, així com la Co-
missió d’Equipaments Comercials de 
Catalunya.

generalitat amb més competències
Però la futura Llei de Comerç no es li-
mitarà a classificar els establiments i 
ni a delimitar-ne la seva ubicació, sinó 
que també introdueirà canvis pel que 
fa a qui pot autoritzar la implantació 
d’aquests.

Els ajuntaments seran els princi-
pals perjudicats per aquest nou ‘re-
partiment’ de les competències, ja 
que ara la seva autoritat es limita-
rà només als establiments de fins a 
1.300m2. En el cas d’establiments co-
mercials de 1.300 a 2.500m2, i en els 
que superin aquesta darrera xifra, se-
rà la Generalitat l’encarregada de do-
nar el vist-i-plau. En el cas dels pri-
mers, mitjançant la Direcció General 

de Comerç, que controlarà la implan-
tació mitjançant comunicació amb 
Declaració Responsable, i en els se-
gons de forma directa, sent la matei-
xa Generalitat qui haurà d’atorgar la 
llicència comercial. 

Es tracta d’un canvi que donarà for-
ça més poder a l’executiu català per 
decidir sobre l’implantament de no-
ves superfícies comercials. Recordem 
que fins ara només podia encarregar-
se dels comerços de més de 2.500m2, 
i ara també ho podrà fer amb els co-
merços a partir de 1.300m2.

QUI ÉS BOLKESTEIN?

el Decret estableix que només les 
poblacions DE més de 5.000 habitants 
podran tenir grans superfícies
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opinions de tot tipus
El ‘part’ d’aquest Decret llei ha estat 
força complicat. Cal tenir en compte 
que s’ha treballat contrarrellotge, ja 
que l’ombra d’una sanció planejava 
sobre el Govern català si superava el 
termini imposat per la UE per presen-
tar la transposició de la Directiva, fi-
xat en el 28 de desembre.

Precisament ha estat aquesta cele-
ritat d’última hora la que ha provocat 
les queixes dels partits de l’oposició, 
en especial de Convergència i Unió, 
que han argumentat que aquesta nor-
mativa s’ha resolt amb presses i d’una 
forma poc adequada. També critiquen 
el fet que sigui un Decret Llei i no una 
Llei pròpiament dita, és a dir, que si-
gui una normativa que no cal que pas-
si pel Parlament per ser debatuda per-
què el Govern la pot aplicar directa-

ment. Aquest fet, provocat degut al 
poc temps amb que comptava el Go-
vern per no excedir el termini, ha fet 
sentir desplaçats els partits de l’opo-
sició, que han considerat que conver-
teix el Decret en una decisió “unilate-
ral”, per la qual cosa reclamen que es 
dugui al Parlament per tal de poder-
la debatre. Mentre que l’Agrupament 
de Botiguers de Catalunya opina que 

la normativa presenta “llums i om-
bres” i n’elogia alguns aspectes, l’As-
sociació Nacional de Grans Empreses 
de Distribució (ANGED) ha qualificat 
la normativa de “restrictiva” per les 
grans superfícies comercials. A con-
tinuació, veurem l’opinió d’entitats i 
partits polítics respecte a aquesta fu-
tura Llei que pot marcar el futur del 
teixit comercial de Catalunya.•

La futura Llei de Comerç pre-
veu establir una classificació 
dels establiments comercials, 
que diferencia fins a cinc tipus 
d’establiments a partir de la su-
perfície que ocupen:
Petits Establiments Comerci-
als (PEC): establiments indi-
viduals o col·lectius de fins a 
800m2.
Mitjans Establiments Comer-
cials (MEC): establiments en-
tre 800 i 1.300m2.
Grans Establiments Comerci-
als (GEC): establiments entre 
els 1.300 i els 2.500m2.
Grans Equipaments Comerci-
als Territorials (GECT): esta-
bliments amb una superfície 
de més de 2.500m2.
Establiments Comercials Sin-
gulars (ECS): establiments com 
de venda a l’engròs, vehicles o 
maquinària, entre d’altres. Po-
den pertànyer alhora a la resta 
de categories.

nova classificació 
dels establiments

el fet que sigui un Decret llei i no hagi passat pel 
parlament ha fet sentir desplaçada l’oposició, que 
considera que s’ha elaborat de forma unilateral

http://www.tv3.cat/seccio/3alacarta
Enllaç de TV3 on trobem una interessant 
entrevista que va concedir recentment el 
Conseller d’Innovació, Josep Huguet, al 
programa ‘Els matins de TV3” i on va par-
lar de la futura Llei de Comerç El podeu 
veure també a http://bit.ly/7y8b8z.

A la Xarxa
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Jordi Vilaprinyó és el President 
de l’Agrupament de Botiguers 

de Catalunya, un col·lectiu 
especialment interessat en 
els canvis que pot introdu-
ir la futura Llei.
Quina és la opinió de l’ABC 

respecte la futura Llei de 
Comerç?

Per l’ABC, la transposició 
d’aquesta directiva presenta llums 

i ombres. Els botiguers estan satisfets amb què la Llei apos-
ti per la consolidació de les trames urbanes consolidades, 
però no comparteixen el criteri mitjançant el qual es per-
meten les localitzacions.
Hi ha coses a millorar, doncs.
Sí. Creiem que el tall per habitants és molt baix per als grans 
establiments, i trobem que és un disbarat obrir la porta a 
l’excepcionalitat en colindància, és a dir, permetre les im-
plantacions de mitjanes i grans superfícies fora de les TUC. 
Per molt que tingui caràcter excepcional, és quelcom que 
pot passar. A més, per tal d’exposar el nostre parer, l’ABC 
ha fet arribar una carta als consellers Huguet i Castells, res-
ponsables de Comerç i Economia.

Antic Vicepresident de la Confe-
deració de Comerç de Catalu-

nya i actual diputat al Con-
grés, Carles Pellicer és el 
portaveu d’aquest sector 
a CiU.
Està d’acord en la forma 

en la que s’ha aprovat el 
Decret llei?

En cap cas. És una decisió uni-
lateral i que no s’ha consultat amb 

la resta de formacions polítiques. És un pedaç, ja que 
s’han tingut tres anys per fer-la i no s’ha dut a terme fins 
al darrer moment i per complir amb els terminis de la Unió 
Europea.
Vostè va dir que aquesta normativa pot provocar ‘danys 
irreparables’ al comerç català. Quins creu que poden 
ser?
Fins ara, es mantenia el model català de comerç, que esta-
blia un equilibri entre grans superfícies i comerç de proxi-
mitat. Ara això es pot trencar, amb un model molt similar al 
existent a Madrid, que dóna molt més marge d’acció a les 
grans superfícies. Per això volem que es tracti en forma de 
Projecte de Llei, per tal d’arribar a un consens.

Des d’aquesta revista vam intentar 
conèixer l’opinió oficial de l’As-

sociació Nacional de Grans 
Empreses de Distribució (AN-
GED), però no ens va ser pos-
sible, ja que la seva portaveu 
a Catalunya, Isabel Atkinson, 

ens va confirmar que l’Associa-
ció encara està debatent amb els 

seus membres quina posició pren-
dre de forma oficial. Per tant, ens hem de remetre al co-
municat que ANGED va emetre el dia 22 de desembre, 
amb el Decret llei tot just aprovat. En aquest text s’esta-
bleixen quatre punts que ens poden servir per comen-
çar a definir la seva futura posició respecte al Decret. 
En el document, ANGED critica que el text aprovat no 
és una transposició real de Bolkestein, ja que no aposta 
amb prou claredat per la liberalització dels serveis. Tam-
bé qualifica el Decret de “restrictiu” per les grans super-
fícies, i alerta que la nova normativa pot posar en perill 
els milers de llocs de treball que aquestes donen actu-
alment. A més, opina que la futura llei perjudica a la mo-
dernització del sector, així com a les seves condicions 
de competència.

Diputat al Parlament de Catalu-
nya pel Partit Popular, Rafael 

Luna es mostra molt crític 
amb la futura Llei de Co-
merç.
Quina és la posició del 
Partit Popular de Catalu-

nya sobre la futura nova 
Llei de comerç?

El Partit Popular encara no té 
una posició concreta perquè en-

cara no hem pogut veure el text. Això succeirà quan el 
Decret Llei, al qual ha hagut de recórrer el Govern per 
poder arribar a temps, arribi al Parlament de Catalunya. 
Quan això succeeixi, tindrem en compte totes les sen-
sibilitats. Però de moment encara no ens hi podem pro-
nunciar, ja que ni tant sols sabem quin ‘color’ polític té 
el Decret Llei.
Per tant, encara no tenen una postura definida.
De moment, no. Com ja he dit, caldrà esperar a veure què 
diu el text de la futura Llei i comparar-ho amb el que diu 
la Unió Europea, per tal d’adequar-la correctament. Cal-
drà mirar-ho amb compte per fer una correcta interpre-
tació de la Directiva Bolkestein.

“la futura Llei de comerç 
presenta llums i ombres”

“el Decret llei és unilateral  
i un pedaç”

“l’anged encara ha de 
consensuar la seva postura”

“TINDREM EN COMPTE  
TOTES LES SENSIBILITATS”

jordi vilaprinyó (abc)

carles pellicer (cIu)

isabel atkinson (ANGED)

rafael luna (partit popular) 
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Creu que el fet que el Govern 
hagi optat per formular la fu-

tura llei com un Decret ha 
deixat fora l’oposició i no 
ha permès un consens?
La normativa s’ha formu-
lat com a Decret Llei no per 

deixar de banda ningú, si-
nó per temporalitat. De fet, 

ens hem reunit amb l’oposició 
i diverses entitats. Però era impos-

sible tramitar-la com una llei normal, no hi havia temps. D’ 
aquí a dues setmanes arribarà al Parlament, i serà llavors 
quan es ratificarà, i el Decret passarà a ser llei.
S’han tingut tres anys per adaptar la Directiva Europea 
i en canvi s’ha acabat a darrera hora, només sis dies 
abans del termini. Es podria dir que s’ha anat massa a 
poc a poc?
No crec que això sigui així. El sector comercial ha tingut 
una participació en la futura Llei com no havia tingut mai 
abans, i si haguéssim anat més ràpid, això no hauria estat 
possible, no hi hauria hagut tant de consens. Però dir que 
no s’ha fet bé em sembla un error, no hem perdut el temps 
i, de fet, hem arribat abans que el propi Ministeri d’Indús-
tria, Turisme i Comerç. Les dues úniques comunitats que 
van tenir la llei abans que Catalunya, que són Madrid i la 
Comunitat Valenciana, ho van aconseguir perquè simple-
ment es van limitar a no regular.

La localització comercial de les grans superfícies en les 
trames urbanes consolidades s’allunya de la proposta 
de la Taula de Comerç. No creu que això pot canviar la 
fesomia comercial i el model català en detriment del co-
merç urbà?
Aquesta és l’opinió d’una part, i no estic d’acord que sigui 
així. El més important era salvar el model de proximitat, 
evitant models com el francès, que acumula tot el comerç 
a l’extrarradi, i s’ha aconseguit. Però estic convençuda que 
la convivència de diferents formats no és negativa. El co-
merç urbà no el formen només petites botigues, sinó una 
barreja de tot. La convivència entre formats és positiva i 
fa que una ciutat sigui rica.
Les implantacions fora de les trames urbanes consolida-
des seran tan excepcionals com diu el Decret Llei?.
Sí, són casos excepcionals i molt regulats. De vegades, 
però, la trama urbana és tant densa que la implantació es 
fa inviable. Per això, la Llei preveu que, si es compleixen 
unes condicions molt exigents, es pugui buscar un terri-
tori colindant.
Que tant les grans empreses de distribució com les as-
sociacions de botiguers hagin criticat punts de l’articu-
lat és una mala senyal? O vol dir que s’ha sabut trobar 
un punt mitjà?
Estic més d’acord amb aquesta segona interpretació, ja 
que en tot acord, tothom ha de cedir una mica. Aquesta 
Llei resulta molt equilibrada, però no sempre es pot sa-
tisfer tothom.

“La convivència entre formats 
fa que una ciutat sigui rica”

gemma puig (directora de comerç de la generalitat)

Madrid: Ha fet suprimir la segona lli-
cència autonòmica sobre grans esta-
bliments comercials. A més, ha llan-
çat un paquet ‘liberalitzador’ que 
simplifica els tràmits administratius 
i redueix les despeses de la posada 
en marxa de nous negocis.
Andalusia: Ha aprovat un Decret llei 
que preveu modificar un total de 16 
lleis per adaptar-les a la Directiva. En-
tre els canvis més importants, podem 
citar el fet que la instal·lació de grans 
superfícies comercials no requerirà 
llicència de la Junta, i que els ajun-
taments podran autoritzar els grans 
serveis minoristes. A més, fins ara re-
gulaven els establiments comercials 
des de 1.000 metres quadrats, i ara 

podran regular-los a partir dels 2.500 
metres de superfície útil.
Castella-la Manxa: Les seves modifi-
cacions estableixen que cada comer-
ciant podrà decidir lliurement com 
determina l’obertura i el tancament 
del seu establiment. En quant al con-
cepte ‘centre comercial’, la normativa 
atorga aquesta consideració a les su-
perfícies que superin els 2.500 me-
tres quadrats dedicats a la venda.
Castella i Lleó: Ha decidit suprimir 
la llicència comercial per als esta-
bliments de menys de 2.500 metres 
quadrats. A més, tots els requisits 
econòmics queden eliminats en els 
tràmits de grans projectes que es-
tan subjectes a l’autorització i el si-

lenci administratiu serà a favor del 
sol·licitant.
Galícia: Els establiments comercials 
que s’instal·lin en sòl urbà no conso-
lidable o sòl urbanitzable, amb una 
superfície superior als 2.500 metres 
quadrats, hauran d’obtenir la llicèn-
cia administrativa de la Xunta. A més, 
el text modificat estableix la creació 
d’un Observatori del Comerç Gallec 
i d’una Mesa Local de Comerç.
La resta de comunitats autònomes, 
amb l’excepció de les Illes Canàries 
que si que hi ha fet canvis, han de-
cidit aplicar el projecte de llei apro-
vat pel Govern Central de manera 
íntegra i sense modificacions relle-
vants.

què han fet la resta de comunitats autònomes?
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ITZIAR OTEO. Les vendes més fortes de 
tot un any es registren des del 2 fins al 
5 de gener, just abans de Reis, i mal-
grat els descomptes oferts per les boti-
gues en aquells dies (des d’un 30 fins 
a un 50%), la facturació global va ser 
inferior a la d’altres anys. Com cada 

any, les botigues de roba, les de com-
plements per a la llar, les llibreries i 
les perfumeries són les que més ven-
des van registrar.

I és que vuit de cada deu catalans 
van reduir aquest Nadal la seva des-
pesa nadalenca. Almenys això és el 

que afirmava l’estudi sobre els hà-
bits de consum dels espanyols elabo-
rat per la FUCI (Federació d’Usuaris-
Consumidors Independents). Segons 
aquest informe, els catalans van gas-
tar una mitjana de 757 euros per per-
sona, 86 euros menys que el 2008.

les joguines, al capdavant
D’aquests 757 euros, 231 es van des-
tinar a la compra de regals i joguines. 
Respecte a la compra de productes 
específics, cada català va fer una des-
pesa mitjana de 220 euros, 25 euros 
menys que l’any anterior. També es va 
reduir la despesa en lleure: 165 euros, 
44 euros menys que el 2008. Els locals 

ES TANCA UNA TEMPORADA DE 
NADAL PLENA D’OFERTES
El 7 de gener és la data oficial d’inici de les rebaixes d’hivern. 
Just després de Nadal, les botigues ofereixen descomptes su-
culents per treure’s de sobre l’estoc. Però aquest any és dife-
rent. I és que, des del començament de la campanya de Nadal, 
han estat moltes les botigues que oferien productes a un preu 
menor per animar la gent a comprar. Però tot i així, molts co-
merciants van estar lluny d’obtenir les xifres esperades.

LES REBAIXES PRENEN EL RELLEU D’UN DESEMBRE bastant ACTIU

MÀRQUETING I GESTIÓ COMERCIAL ~ Vendes
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de lleure nocturn afirmen que no hi ha 
crisi de gent, però sí de consum. I és 
que si abans la gent prenia tres copes 
en una nit, ara només en pren una. A 
més, enguany s’han detectat alguns 
canvis d’hàbit en el consum. Segons 
la Associació Espanyola de Fabricants 
de Joguines (AEFJ), molta gent va 
anticipar les seves compres nadalen-
ques als mesos d’octubre i novembre 
tement una possible pujada de preus 
al desembre.

Però no només les famílies van con-
sumir menys; també les empreses van 
haver de retallar despeses, i ho van fer 
renunciant a dos elements típics del 
Nadal: els lots i els sopars d’empresa. 
La despesa que les empreses destina-
ven a les cistelles va caure a una mit-
jana de 45 euros, quan el 2007 se situ-

ava al voltant dels 200 euros. L’Asso-
ciació d’Elaboradors de Lots i Paneres 
de Nadal de València, Alacant i Caste-
lló (ASLOVAC) va denunciar que ha-
vien estat sobretot les grans empreses 
i els organismes públics els que havi-
en decidit no compensar els seus tre-
balladors amb aquest extra nadalenc. 
Les PIMES, al contrari, sí que van ob-
sequiar, per norma general, els seus 
empleats amb cistelles i lots.

la restauració es ressenteix
D’altra banda, el sector hosteler tam-
bé ha vist caure els seus ingressos. 
Moltes han estat les empreses que 
van reduir la seva despesa mitja als 
seus sopars nadalencs, i moltes altres 
no van fer la seva reserva fins a l’úl-
tim moment per saber quina quantitat 

gastar-hi. Així, les despeses van caure 
un 15% i la mitjana per persona va ser 
d’entre 25 i 45 euros, segons ens va 
comentar  en José Luis Guerra, adjun-
te al President de la FEHD.

I EL TÈXTIL RESSISTEIX
Els comerços tèxtils van iniciar amb 
cert pessimisme la campanya nada-
lenca, i el cert és que al final va resul-
tar millor del que esperaven. 

Encara que el volum de vendes ha 
estat el mateix que l’any 2008, la fac-
turació global ha estat una mica me-
nor per la caiguda dels preus. Per ai-
xò, aquest any les botigues de roba 
han preparat unes rebaixes de es-
càndol, amb productes amb una re-
baixa de fins i tot del 70% en alguns 
casos. Una circumstància que, sens 

NO NOMÉS LES FAMÍLIES VAN CONSUMIR MENYS; TAMBÉ LES 
EMPRESES VAN HAVER DE RETALLAR DESPESES, I HO VAN FER 
RENUNCIANT ALS LOTS I ELS SOPARS D’EMPRESA
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dubte, beneficia els consumidors, ja 
que aquest any podran emportar-se 
més peces gastant els mateixos di-
ners que en altres anys. A més, l’en-
darreriment de l’arribada de l’hivern 
real ha fet que els comerciants donin 
sortida a tota la roba d’abric que te-
nien en estoc. Al tancament d’aques-
ta revista, i segons la Confederació de 
Comerç de Catalunya (CCC), la gent 
respondrà positivament a aquestes re-
baixes, sobretot en els 10 primers di-
es, perquè si els preus ja eren baixos, 
amb els descomptes seran irresistibles 
per als clients.

què han fet els polítics
Que el consum va caure respecte a al-
tres anys resulta quelcom bastant evi-

dent. Per aquest motiu, i amb l’ànim 
de fomentar el consum, els ens públics 
van prendre una sèrie de mesures.

Encara que pugui semblar contra-
dictori, alguns ajuntaments van mo-
dificar els seus pressupostos per aug-
mentar la despesa destinada a la deco-
ració nadalenca. És destacable la forta 
inversió realitzada per molts consisto-
ris en llums de Nadal, com per exem-
ple a Girona, on es van implantar per 
primera vegada les llums LED, amb 
les quals es va aconseguir cert estalvi 
reduint de manera important la factu-
ra de la llum i sense renunciar a l‘am-
bientació nadalenca dels carrers. Se-
gons l’Associació Pro Drets Civils, Eco-
nòmics i Socials (ADECES), a altres 
zones de Catalunya va augmentar el 

nombre d’hores que les llums roman-
drien enceses per animar la gent a sor-
tir al carrer a comprar. 

Però no tots van córrer la mateixa 
sort. I és que van ser molts els ajun-
taments que aquest any van reduir o 
fins i tot van anul·lar per complet la 
despesa per a la il·luminació nadalen-
ca dels carrers, ja que no podien as-
sumir-la. Aquest és el cas de la loca-
litat d’Esparreguera, que aquest any 
gairebé no ha il·luminat els seus car-
rers perquè no tenia els diners neces-
saris per assumir-ho. El cas és que al 
principi no van col·locar cap llum, i la 
Unió de Botiguers de Esparreguera, 
que fins fa pocs anys se n’encarrega-
va, tampoc podia pagar-les. Fonts de 
l’ajuntament van assegurar a aquesta 

encara que sembli contradictori, ALGUNS AJUNTAMENTS VAN 
MODIFICAR ELS SEUS PRESSUPOSTOS per augmentar la despesa 
destinada a la decoració nadalenca
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Amb crisi o sense ella, el cert és que els Reis sempre porten als nens joguines. Una bona 
part del pressupost es destina a la compra d’aquests productes, però cada any el sec-

tor es veu obligat a renovar-se i a invertir en investigació per no quedar-se estancat. 
Segons l’Associació Espanyola de Fabricants de Joguines (AEFJ) un parell de setma-
nes abans de reis les prestatgeries de les botigues començaven a buidar-se i molts 
fabricants ja veien esgotats els estocs de molts dels seus productes. Un 75% de la 
gent es va decantar per les joguines més tradicionals i es prefereix anar a comprar 
a les grans superfícies, encara que gairebé un 35% ha comprat els seus a les boti-

gues de joguines de barri. El balanç final que van a fer des d’aquesta associació és 
molt bo amb un augment del 2% en les unitats venudes malgrat que el preu de les jo-

guines ha caigut en un 3%. 

LES JOGUINES: LES REINES DE NADAL

revista, però, que finalment van ce-
dir a les pressions dels botiguers i van 
instal·lar-hi unes quantes llums.

UNA INICIATIVA DIGNA D’ENCOMI
Per la seva banda, la Generalitat tam-
bé va posar de la seva part per tal 
d’ajudar al comerç català. Així, la 
Conselleria de Innovació, Universi-
tats i Empresa va engegar una campa-
nya per a la promoció dels productes 

agroalimentaris locals. Amb el nom d’ 
‘Aquest Nadal, tasta Catalunya’ i mit-
jançant la web www.gastroteca.cat, la 
Generalitat va convidar per segon any 
consecutiu als ajuntaments a promo-
cionar els productes catalans de qua-
litat utilitzant-los als seus lots nada-
lencs i als seus compromisos. Així, en 
aquesta web es podien consultar els 
establiments i empreses proveïdores 
que oferien aquest tipus de productes. 
Una interessant iniciativa per donar a 
conèixer els productes de les coope-
ratives que l’any passat va aconseguir 
que vendre uns 16.500 lots.

LA SORT VA PER BARRIS
Malgrat que ni la grossa ni el segon 
premi de Nadal van caure a Catalunya 
(les vendes de loteria van ser menors 
que l’any passat), el cert és que la lo-
teria de Nadal va deixar a Catalunya 
un bon ‘pessic’ a Barcelona, Sant Jo-
an de Vilatorrada, Puig-reig, El Prat i 
Reus, que es van repartir més de 130 
milions d’euros. Uns premis que, de 
ben segur, s’hauran fet notar als co-
merços de les poblacions esmentades, 
com de ben segur que també es farà 
notar el primer premi del sorteig del 
Nen a Castelldefels.•

Moltes van ser las botigues i centres comercials que van obrir els diumenges 
i festius de Nadal i rebaixes a tota Catalunya. Els comerciants van obrir les se-
ves botigues esperant una gran afluència de gent durant aquests dies, però fi-
nalment les coses no van resultar tal com ells esperaven. Per exemple, al pont 
de la Constitució molta gent es va a quedar a Catalunya, i encara que sí que és 
cert que hi va haver força gent que es va animar a sortir al carrer, tot i el fred 
que va fer aquells dies, pocs van ser els que van decidir realitzar alguna com-
pra. Però la gent que va sortir de compres el diumenge 3 de gener, just abans 
de reis, sí que van tornar a casa carregats de bosses. A més, el començament 
de les rebaixes ha estat diferent. I és que, tenint en compte que les rebaixes van 
començar un dijous i que molta gent va tenir pont, hi havia quatre dies per les 
compres, incloent-hi el diumenge. Per això, si l’obertura dels dies festius de de-
sembre no va ser massa bona, obrir els dos primers diumenges de gener ha 
estat per als comerciants molt rendible.

OBRIR ELS FESTIUS: una arma de doble fil

www.youtube.com/user/Comercactiu
Al nostre canal de vídeos de Youtube po-
deu veure una notícia emesa el mes de 
desembre a Europa Press sobre l’estu-
di realitzat per la FUCI sobre la previsió 
de la despesa nadalenca. El podeu veure 
també a http://bit.ly/8wrSen.

A la Xarxa
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un comerç sostenible Amb la 
correcta gestió dels residus

què fer amb les deixalles que generem

REDACCIó. Davant la situació mediam-
biental actual, una de les principals 
preocupacions que es tenen a l’hora 
d’establir un comerç és saber què fer 
amb els residus que, en major o me-
nor mesura, es produeixen. En aquest 
article donarem algunes pistes per la 
seva correcta gestió.

el que diu la llei
D’acord amb la Llei 15/2005 de 13 de 
juny, reguladora de residus, es consi-
deren residus comercials tots els resi-
dus municipals generats per l’activi-
tat pròpia del comerç al detall i a l’en-
gròs, l’hoteleria, els bars, els mercats, 
les oficines i els serveis. Són equipa-
rables a aquesta categoria, als efectes 
de la gestió, els residus originats a la 
indústria que tenen la consideració 
d’assimilables als municipals d’acord 

amb el que estableix aquesta Llei. Ac-
tualment, s’estima que la generació 
de residus comercials a Catalunya re-
presenta el 15% dels residus munici-
pals totals.

Quines obligacions em suposen?
La Llei estableix que tota persona titu-
lar d’una activitat que generi residus 
comercials els haurà de gestionar per 
sí mateixa, d’acord amb les obligaci-
ons pròpies dels posseïdors o produc-
tors de residus.

La persona titular de l’activitat 
haurà de lliurar els residus que gene-
ri o posseeixi a un gestor autoritzat 
perquè en faci la valoració, si aques-
ta operació és realment possible, o 
bé s’haurà d’acollir al sistema de re-
collida i gestió que l’ens local compe-
tent estableixi per a aquest tipus de 

És indubtable que, avui dia, la 
gran majoria de comerciants 
tenen molt present la proble-
màtica de la gestió de recur-
sos. L’actual situació medi-
ambiental hi obliga, però no 
sempre és fàcil fer-ho. Per 
aquest motiu, donarem al-
guns consells que us poden 
ser de gran utilitat.

MÀRQUETING I GESTIÓ COMERCIAL ~ Comerç innovador
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residus, incloent-hi el servei de dei-
xalleria.

En tot cas, el titular de l’activitat 
generadora de residus haurà de man-
tenir els residus en condicions ade-
quades d’higiene i seguretat mentre 
els posseeixi, els haurà de lliurar en 
condicions adequades de separació 
per materials, haurà de suportar-ne 
les despeses de gestió i haurà de tenir 
a disposició de l’Administració el do-
cument que acrediti que ha gestionat 

correctament els residus i els justifi-
cants dels lliuraments efectuats.

Gestió dels residus
Cal saber que per poder gestionar 
residus dins l’àmbit territorial cata-
là, cal disposar de l’autorització de 
l’Agència de Residus de Catalunya i 
cal estar inscrit al Registre de Trans-
portistes. Tot i això, si ho desitgem, 
podem gestionar els residus comerci-
als a través dels serveis de recollida 
de residus del nostre Ajuntament. En 
aquest cas, el servei es troba subjecte 
a la taxa corresponent.

Aquesta taxa de prestació del ser-
vei municipal complementari de reco-
llida, tractament i eliminació de resi-
dus comercials té com a fet imposa-
ble el tractament i l’eliminació que 
els serveis municipals fan dels resi-
dus que genera l’activitat pròpia del 

comerç, l’hoteleria, els bars, els mer-
cats, les oficines i els serveis. La taxa 
es calcula en funció del tipus d’activi-
tat i també de les dimensions del local 
on aquesta s’exerceix. 

Pel que fa al pagament de la ta-
xa, el subjecte passiu contribuent de 
la taxa és la persona física o jurídica 
que sol·liciti la prestació del servei o 
bé en resulti especialment beneficia-
da per la prestació d’aquest. Cal tenir 
present però que es considera subjec-
te passiu substitut del contribuent al 
propietari del local on s’ubica l’activi-
tat. És a dir, l’Ajuntament liquidarà la 
taxa a la persona propietària del local 
i no a la persona titular de l’activitat.

En definitiva, si tenim presents els 
conceptes explicats fins ara, ben se-
gur que aconseguirem una bona ges-
tió dels residus i que compleixi la le-
gislació vigent.•

Tot seguit exposarem algunes 
recomanacions per millorar la 
gestió que l’Ajuntament de Bar-
celona proposa al seus comer-
ciants:

1 El millor residu és aquell 
que no es produeix; cal evi-

tar embolcalls innecessaris, fer 
servir materials reutilitzables i 
comprar racionalment.

2Hem de reciclar el major 
nombre de materials pos-

sibles.

3Hem de dipositar els resi-
dus dins dels contenidors, 

mai a l’exterior.

4És important respectar els 
horaris de sortida de bros-

sa.

5Cal recordar que la recolli-
da es pot fer a través dels 

serveis municipals o bé es po-
den contractar el servei a em-
preses privades homologades.

RECOMANACIONS 
PER UN COMERÇ 
SOSTENIBLE

Per a parlar d’iniciatives per aconseguir un comerç sostenible de forma més amena, hem 
decidit posar un exemple real. Es tracta d’una iniciativa que va dur l’any passat el Man-
lleu Associació de Botiguers (MAB), membre de l’ABC, basada en la reducció de re-
sidus. Consistia en el repartiment de bosses reutilitzables de no teixit amb un dis-
seny exclusiu als 500 primers clients que van omplir una cartilla que els comer-
ços anaven timbrant cada vegada que no s’utilitzava una bossa de plàstic. Entre 
totes les cartilles omplertes es van sortejar 100 carrets de compra. Es calcula 
que aquesta campanya va servir per estalviar 10.000 bosses de plàstic.
A més, el MAB va establir també un conveni amb l’Agència Local de l’Energia del 
Consell Comarcal d’Osona per tal que els comerços associats que ho volien es po-
dien acollir a unes auditories energètiques. Amb les dades obtingudes, es va poder 
elaborar un informe amb la valoració de la millor tarifa disponible, de la potència to-
tal contractada i de millores a implantar per reduir el consum energètic. 

EL MODEL DEL MAB
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MÀRQUETING I GESTIÓ COMERCIAL ~ Cas d’Èxit

UN EIX COMERCIAL TRANSVERSAL
A LA COSTA BRAVA

Iniciativa ‘Mediterranean Shopping Way’

Palamós, Platja d’Aro i Sant Feliu de Guíxols són les tres pobla-
cions protagonistes d’una de les iniciatives comercials més in-
teressants de les realitzades a Catalunya en els darrers temps. 
Es tracta de l’anomenada Mediterranean Shopping Way, un eix 
comercial compartit. En aquest article ens disposem a conèi-
xer els objectius d’aquesta iniciativa i les diferents accions 
que s’han realitzat per donar-la a conèixer.
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EDGAR BALLARÍN. El Mediterranean 
Shopping Way és un eix comercial que 
uneix els tres municipis i que té com a 
objectiu crear una “marca” comercial 
pròpia a la zona que obtingui projec-
ció exterior i serveixi per donar a co-
nèixer la oferta comercial i els serveis 
que ofereixen les tres poblacions. Po-
dríem dir que és la suma de l’oferta 
dels establiments que, sota una ma-
teixa imatge i amb uns objectius co-
muns, donen més qualitat comercial 
a la Costa Brava Centre. A més, és un 
producte que complementa l’oferta 
turística del territori, i pel que s’han 
elaborat unes treballades estratègies 
de comunicació i promoció, que veu-
rem més endavant.

Uns objectius clars
Com ja hem comentat abans, la fede-
ració Mediterranean Shopping Way, 

que comprèn gairebé 1.000 establi-
ments, neix amb uns objectius molt 
clars, resumits tots ells en la projec-
ció exterior de l’eix comercial dels tres 
municipis que la composen. 

CONSCIÈNCIA DE MARCA
Però aquest no és l’únic objectiu. 
També es vol dotar la nova ruta MSW 
d’una imatge de marca amb persona-
litat pròpia que els permeti diferenci-
ar-se de la competència, es vol estimu-
lar els establiments associats perquè 
notin que se’ls dóna suport i es vol fo-
mentar la qualitat tant dels productes 
com dels serveix comercials que s’ofe-
reixen. A més, una iniciativa d’aquest 
estil resulta molt interessant ja que es 
pot utilitzar per complementar i in-
cloure en qualsevol iniciativa de pro-
moció turística, ja sigui a nivell local, 
comarcal o provincial.

Aquests serien els objectius a curt 
termini, però un projecte d’aquesta 
envergadura també s’ha de marcar 
objectius finals a llarg termini, sent el 
més important aconseguir més ven-
des i de més qualitat. Per això, cal dur 
a terme un pla estratègic que cobrei-
xi àrees d’acció, com poden ser la rea-
lització d’un estudi de mercat o el de-
senvolupament d’una estratègia de 
comunicació que serveixi per imple-
mentar la imatge de marca, captar cli-
ents, implicar institucions i organis-
mes en el projecte o vetllar per l’oferi-
ment d’un producte de qualitat.

EL SEU Públic objectiu
Hem parlat doncs dels diferents ob-
jectius que el projecte Mediterranean 
Shopping Way s’ha plantejat, tant a 
curt com a llarg termini. Però també 
cal explicar quin és el públic al qual es 

Una de les accions que es van dur a terme per donar a conèixer el nou eix co-
mercial va ser la inauguració d’un pòster lluminós a l’aeroport de Girona Cos-
ta-Brava, una acció emmarcada en la campanya de Nadal de l’any 2007. A tra-
vés del lema: “See you for Christmas Shopping”, la campanya es marcava com a 
principals objectius potenciar les compres de Nadal als municipis membres de 
l’eix comercial i oferir més força al producte donant-lo a conèixer a tots aquells 
que visitin l’aeroport i facilitant-los informació de les campanyes que vagi de-
senvolupant la Federació al llarg de l’any. 
A més per trobar informació més detallada del producte, es van editar 30 mil 
plànols amb informació comercial i turísti-
ca de les tres poblacions del Mediter-
ranean Shopping Way, en català, 
castellà i anglès, que es podi-
en trobar a l’oficina de Tu-
risme de l’aeroport. 
Sens dubte, es tractava 
d’una iniciativa molt in-
teressant duta a terme 
en un punt neuràlgic de 
la geografia gironina, 
porta d’entrada a molts 
turistes estrangers, que 
servia per donar a co-
nèixer el Mediterranean 
Shopping Way aprofitant la 
proximitat de l’eix i volia evi-
tar el tradicional èxode dels vi-
sitants a Barcelona.

La campanya de l’Aeroport de Girona

MEDITERRANEAN SHOPPING WAY NEIX AMB 
UN OBJECTIU CLAR: LA PROJECCIÓ EXTERIOR 
DE L’EIX COMERCIAL DELS TRES municipis
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vol adreçar aquesta proposta, ja que 
sempre que es realitza una campanya 
de màrqueting, cal tenir el mercat 
molt delimitat.

En aquest cas, estaríem parlant 
d’un públic primari, compost pels 
usuaris finals; és a dir, el turisme ma-
joritàriament estranger procedent 
d’hàbitats urbans, així com el que ar-
riba per l’aeroport de Girona i que es 
desplaça per a estades curtes. Però 
també cal citar l’existència d’un pú-
blic secundari important, format pels 
intermediaris. Aquests són els inter-
mediaris que participen en la comer-
cialització (‘touroperadors’, per exem-
ple), els professionals tant del sector 
turístic com del sector comerç i final-
ment les institucions.

DONANT A CONÈIXER EL PROJECTE
El tret de sortida de la promoció de 
la MSW es va fer a Madrid. Concre-
tament va ser el dia 2 de febrer de 
2007 a la ‘Feria Internacional de Tu-
rismo’. L’acte, que va comptar amb la 
presència de nombroses autoritats, 
entre elles els alcaldes de les tres po-
blacions així com els seus regidors de 
comerç, va servir per començar a do-
nar a conèixer la nova iniciativa. Per 
aconseguir-ho, es van distribuir fins a 
15 mil fulletons promocionals amb to-
ta la informació referent a la Mediter-
ranean Shopping Way.

Al cap de dos mesos, es va realitzar 
la presentació a Catalunya. Va ser du-
rant el Saló Internacional del Turisme 
de Barcelona, i l’actual directora del 
Patronat de Turisme de la Costa Bra-
va va ser l’encarregada del discurs de 
presentació davant les diverses auto-
ritats convidades.

2008 va ser un any de consolida-
ció del projecte, amb accions enca-
minades a fidelitzar els clients (amb 
punts de llibre, per exemple), inicia-
tives a diversos indrets (l’aeroport i el 
carrer, principalment), i una estratè-
gia de comunicació amb la distribució 
d’un plànol per donar a conèixer l’eix 
comercial que uneix les tres poblaci-
ons i una guia d’activitats de Nadal.

MEDITERRANEAN GOLFING WAY
Un dels darrers actes realitzats per 
la Mediterranean Shopping Way, ja 
al 2009, va ser un torneig de golf per 
parelles, anomenat Mediterranean 
Golfing Way. Celebrat el passat 10 de 
maig al Club de Golf d’Aro-Mas Nou, 
comptava amb un original sistema 
d’inscripció: per poder participar-hi, 
calia presentar una targeta-promoció 
que s’aconseguia realitzant compres 
en els establiments col·laboradors.
A més, 2009 va servir per seguir amb 
les accions de difusió a l’aeroport gi-
roní, al carrer i per encetar noves ide-
es de comunicació i publicitat, com el 
patrocini d’un bus que promocionava 
el MSW pels voltants de l’eix.•

EL TRET DE SORTIDA DE L’EIX MEDITERRANEAN SHOPPING WAY ES 
VA DONAR A LA ‘FERIA INTERNACIONAL DE TURISMO’ DE MADRID 
2007. ALLÀ ES VAN DISTRIBUIR 15 MIL FULLETONS PROMOCIONALS

El pla d’acció del Mediterranean 
Shopping Way per a l’any 2010 
passa per vàries accions enca-
minades a consolidar el projec-
te engegat fa tres anys.
De fet, una de les primeres de-
cissions és establir una gerèn-
cia per a la gestió del projecte, a 
més d’encarregar un estudi de 
l’impacte econòmic del turisme 
a les tres poblacions.
També es farà un seguiment de 
les activitats dutes a terme fins 
a la data: la senyalització indi-
vidual dels establiments adhe-
rits a la iniciativa, una reedi-
ció dels plànols de situació de 
l’eix, campanyes publicitàries, 
etc., així com formació als as-
sociats.

un 2010  
molt actiu
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El desig de pro-
pietat, molt arre
lat al nostre país, 
és un dels prin-
cipals obstacles 
culturals per al 
d e s e n v o l u p a -
ment del rènting, 
però, en realitat, 
un vehicle, una 
màquina o un 
equip es compra, 
s’utilitza i al cap 

de poc temps es ven o es substitueix. 
Així doncs, el benefici principal sor-
geix del seu ús. 

Hi ha alguns aspectes del produc-
te que acostumen a ser recurrents en 
qualsevol consideració sobre el seu 

ús per part de les empreses i que in-
tentarem desgranar al llarg d’aquest 
article.

El rènting  
o arrendament de béns 
El rènting, per mitjà d’un contracte 
d’arrendament, permet llogar béns i 
serveis durant un període de temps 
determinat que va d’un any a set anys 
de manera estàndard, i s’assegura po-
der-ne disposar al llarg de tot el con-
tracte. Aquesta fórmula permet no ha-
ver d’immobilitzar recursos financers 
i, a més a més, fer externa tota la ges-
tió (manteniment, assegurances, pa-
gament d’impostos, assistència, etc.), 
que va a càrrec de l’entitat de rènting. 
L’empresa usuària només pagarà una 
única quota amb tot inclòs.

A Banc Sabadell canviem  
el criteri de propietat pel d’ús
A Banc Sabadell oferim diverses mo-
dalitats de producte i ens adaptem a 
totes les necessitats. Per a més infor-
mació o assessorament financer, es 
poden adreçar a qualsevol oficina de 
SabadellAtlántico o bé trucar al 902 
120 504.•

Miguel  
Ángel Galván 
Dtor. Comercial 
de Renting

EQUIPAMENT I SERVEIS ~ Serveis financers

l’eina que permet disposar  
de béns d’última generació

1Facilita l’adquisició del bé, 
ja que s’evita un gran de-

semborsament inicial.

2No s’immobilitzen recursos 
i amb això l’immobilitzat no 

augmenta.

3Alleugera el balanç perquè 
els béns en rènting no s’hi 

reflecteixen.

4L’operació no consta com a 
deute.

5Gestió externa dels béns, la 
qual cosa permet alliberar 

recursos humans.

6Eliminació de costos varia-
bles (manteniments, assis-

tència i assegurança inclosos 
en la quota).

7Permet una renovació cons-
tant dels béns.

8Com que es tracta d’un llo-
guer, la quota és fiscalment 

deduïble.

9La quota es dedueix íntegra 
(IVA i IRPF en el cas d’au-

tònoms).

el rÈnting

Avantatges que 
ofereix el rènting

El rènting és un producte 
que encara s’utilitza poc en 
el nostre mercat, malgrat la 
seva antiguitat sobretot fora 
d’Espanya. En aquest article 
intentarem resoldre els prin-
cipals dubtes al seu voltant.
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EQUIPAMENT I SERVEIS ~ Serveis energètics

redacció. Com ja sabem, la tarifa 
elèctrica per als consumidors és més 
cara des del passat 1 de juliol. Tot i 
que s’ha repetit molt durant aquests 
darrers mesos que aquest canvi de ta-
rifes no suposava canvis importants, 
hem volgut fer un repàs de què ha 
comportat la nova tarifa i quins can-
vis ha obligat a fer a les petites i mitja-
nes empreses, ja que els dubtes creats 
entre els usuaris al voltant d’aquest 
tema han estat molts.

Els antecedents
Si tornem una mica cap enrere, veu-
rem que fins fa uns mesos existien 
més de deu tipus de tarifes de llum, 
que afectaven a 25 milions de con-

sumidors domèstics i pimes (fins a 
15kW de potència). Aquesta situació 
va acabar el dia 1 de juliol, quan va 
entrar en vigor una única tarifa, l’ano-
menada de darrer recurs (TUR), fixa-
da pel Ministeri d’Indústria.

Fins el 30 de juny eren les compa-
nyies distribuïdores d’electricitat les 
encarregades de gestionar els con-
tractes dels clients a tarifa, però a 
partir del dia següent van ser les em-
preses filials de les companyies elèc-
triques (anomenades empreses co-
mercialitzadores de darrer recurs), 
com ara Iberdrola, Endesa o Unión 
Fenosa, les encarregades de submi-
nistrar l’energia elèctrica als consu-
midors domèstics acollits a la tarifa 

Claus per entendre  
la nova tarificació elèctrica

resolem els dubtes dels usuaris

L’aplicació el passat mes de 
juliol de la nova tarifa elèc-
trica va generar certa con-
fusió entre els usuaris, tant 
particulars com empreses, al 
voltant dels canvis que podia 
comportar. En aquest article 
intentarem aclarir els princi-
pals dubtes.
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de darrer recurs, així com d’emetre 
els rebuts. Pel que fa a la gestió de la 
xarxa de distribució elèctrica a la seva 
zona d’actuació, la qualitat del submi-
nistrament, la lectura de comptadors i 
l’equipament de mesura, seguien sent 
encara responsabilitat de les compa-
nyies distribuïdores.

També eren protagonistes compa-
nyies comercialitzadores del mercat 
lliure com ara Factor Energía. La fun-
ció d’aquestes era subministrar elec-

tricitat als consumidors que estigues-
sin al mercat lliure, és a dir, que ha-
guessin escollit lliurement la seva 
comercialitzadora i pactat amb ella 
unes condicions de contracte.

Efectes entre els usuaris
La gran pregunta que es van fer els 
consumidors en conèixer la creació 
d’aquesta nova tarifa era saber si com-
portaria alguna variació en el preu de 
la llum. A la pràctica no va suposar cap 
diferència per als usuaris, tot i que el 
Ministeri d’Indústria va decidir apu-
jar la tarifa de la llum per compensar 
les despeses de les companyies elèc-
triques en assumir el “bonus social”, 
descompte que va beneficiar a gairebé 
cinc milions de llars. A més, el Minis-
teri es va comprometre a què seria la 
darrera pujada de tarifes de l’any.

Pel que respecte al canvi de tarifes, 
les companyies elèctriques van envi-
ar cartes als seus clients per explicar-
los detalladament aquesta modifica-
ció. En aquestes es diferenciava els 
casos dels consumidors amb una po-

tència contractada inferior o igual als 
10kW i els consumidors que supera-
ven aquesta quantitat.

En el cas dels primers, que eren la 
gran majoria dels usuaris domèstics 
del país, se’ls explicava que tenien 
dues opcions: o quedar-se com esta-
ven, amb la qual cosa el seu contracte 
passaria de forma automàtica a la fili-
al de la companyia que els estava do-
nant servei (per exemple, un contrac-
te d’Iberdrola Distribución passava a 
Iberdrola Comercialización de Último 
Recurso); o bé contractar una comer-
cialitzadora del mercat lliure.

Pel que fa als consumidors amb 
una potencia superior als 10kW, 
grup constituït per les petites i mit-
janes empreses, se’ls va explicar que 
els convenia fer un nou contracte amb 
una comercialitzadora de mercat lliu-
re, ja que en cas de no fer-ho, el seu 
contracte passaria automàticament a 
una comercialitzadora de darrer re-
curs, que els aplicaria un preu pro-
gressivament més car que fixaria el 
Ministeri d’Indústria.•

Davant la quantitat de consultes dels seus associats al voltant de la nova tarifa elèctrica, 
l’Agrupament de Botiguers i Comerciants de Catalunya va decidir tancar un acord molt 
beneficiós per a tots els associats amb l’empresa elèctrica comercialitzadora Factor 
Energia S.A. Aquesta proposta consisteix en un descompte d’un 15% sobre la tarifa 
actual per a tots aquells comerciants que tinguin contractada una potència supe-
rior als 10kW, que es pot fer extensiu a la seva dependència i familiars. En aquesta 
mateixa revista hi trobareu un contracte per gaudir d’aquest descompte.
Fundada l’any 1999 i amb seu a l’Avinguda Diagonal de Barcelona, Factor Energía 
és una empresa de serveis per al client la principal missió de la qual és oferir pro-
ductivitat a l’empresa, mitjançant un procés d’anàlisi sobre cinc objectius: reduir el 
consum elèctric, reduir el cost per kilowatt, assegurar la qualitat del subministrament, 
facilitar el control i l’autogestió elèctrica i analitzar altres necessitats.

Acord amb Factor Energía

A més de la suposada pujada de preus, la nova tarifa elèctrica també va 
crear altres dubtes entre els usuaris. Per exemple, si aquest nou siste-
ma comportaria una modificació de les característiques dels contractes 
vigents: en principi, aspectes com la potència, la periodicitat de lectura 
o la discriminació horària no havien de canviar. Molts usuaris també es 
preguntaven sobre si firmaven un contracte amb una comercialitzadora 
de mercat lliure, però no en quedaven satisfets, desprès podien tornar al 
subministrament de darrer recurs, una opció que era perfectament pos-
sible. Finalment, també van sorgir preguntes sobre si a partir de l’1 de 
juliol, els usuaris encara podien canviar de companyia elèctrica, una op-
ció a disposició dels consumidors des de 2003.

Altres dubtes
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edgar ballarín. El primer semestre 
de 2009 es van retirar 413.000 bit-
llets en euros falsos, el que suposava 
un increment d’un 17% respecte a la 
segona meitat de 2008. Tot i que po-
dríem considerar que la quantitat és 
petita, tenint en compte que el terme 
mitjà de bitllets autèntics va superar 
els 12.000 milions d’euros, no deixa 
de resultar preocupant per a la gent 
que viu del comerç, que es converteix 
en un blanc fàcil per aquells que acos-
tumen a pagar amb bitllets falsos.

La majoria dels bitllets falsos són 
de denominacions intermèdies, sent 
els de 20, 50 i 100 euros els més co-
muns, amb un 94% del total l’any pas-
sat. En els darrers temps ha pres espe-
cial protagonisme el bitllet de 20 eu-
ros que ha superat al de 50, fins ara el 
més falsificat.

Les recomanacions del BCE:  
Tocar, girar i mirar
Tot i que la majoria de botiguers ja te-
nen el bon costum de tocar els bitllets 

i mirar-ne els colors i els dissenys per 
detectar que siguin autèntics, la crei-
xent exactitud de les falsificacions que 
estan arribant a Europa fa que aquest 
mètode sigui insuficient. 

Per aquest motiu, l’anomenat Eu-
rosistema, que engloba el Banc Cen-
tral Europeu i els bancs centrals de 
cada país, ha llançat una campanya 
d’informació, anomenada “Toqui, Gi-
ri, Miri” en què dóna una sèrie de con-
sells per reconèixer les marques d’au-
tenticitat dels bitllets i que ens perme-
trà identificar inclús les falsificacions 
més exactes.

Com el seu nom indica, el procés 
a seguir es basa en tres passos. El pri-
mer consisteix a tocar el bitllet. Hem 
de recordar que el paper del que estan 
fabricats els bitllets està composat de 
fibres de cotó, cosa que fa que la seva 
textura sigui ferma, resistent i aspra 
al tacte. A més, el bitllet és més grui-
xut en tres parts: el disseny principal, 
els caràcters gràfics i la xifra que apa-
reix a l’anvers. 

L’amenaça dels bitllets  
falsos: Com detectar-los

una problemàtica creixent amb la crisi

Trobar-se amb un o diversos 
bitllets falsos és una de les 
sorpreses més desagrada-
bles per a un botiguer, però, 
per desgràcia, és un fet cada 
cop més comú. Per tal d’evi-
tar aquest problema i poder 
identificar a temps aquest ti-
pus de moneda il·legal, do-
nem una sèrie de consells i 
trucs que us poden ser molt 
útils i que reduiran el risc de 
patir aquest tipus d’estafa.

EQUIPAMENT I SERVEIS ~ Comerç segur
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El següent pas serà girar, on hau-
rem d’estar atents a diverses marques. 
Per exemple, la zona hologràfica dels 
bitllets de 50, 100, 200 i 500 euros al-
terna, quan girem el bitllet, la repre-
sentació del valor del bitllet amb una 
finestra o una porta. A més, apareixen 
de fons cercles concèntrics.

La banda hologràfica dels bitllets 
de 5, 10 i 20 euros alterna el valor del 
bitllet i el símbol de l’euro sobre un 
fons multicolor, encara que en els ex-
trems roman el valor sense importar 
l’angle des del que el mirem. També 
cal fixar-se en la banda iridescent, si-
tuada al revers dels bitllets de 5, 10 
i 20 euros, consistent en una banda 
daurada que mostra el valor del bit-
llet i el símbol de l’euro.

Mirar serà el tercer i últim pas a re-
alitzar en aquest procés de comprova-
ció, i també es basa en identificar una 
sèrie d’elements que ens permetran 
saber si el bitllet és fals o verdader. 
Una de les més importants és la mar-
ca d’aigua, que només s’aprecia si mi-
rem el bitllet a contrallum. El paper 
té diversos graus de gruix que confe-
reixen una transició gradual de la zo-

na fosca a la clara si el mirem d’aques-
ta manera.

El motiu de coincidència es localit-
za en un dels cantons del bitllet, on 
apareix el seu valor al mirar-lo a la 
llum i si sumem les traces inconnexes 
de l’ anvers i el revers. El fil de segu-
retat també s’ha d’apreciar a contra-
llum: consisteix en una línia fosca en 
que trobem escrit el valor del bitllet i 
la paraula ‘euro”. Finalment ens hem 
de fixar en el puntejat, que apareix a 
la banda del bitllet i en la zona holo-
gràfica. Aquesta marca consisteix en 
l’aparició del símbol de l’euro punte-
jat al mirar-lo a contrallum.

MÉS PROCEDIMENTS VÀLIDS
A més d’aquestes comprovacions ma-
nuals, també tenim altres sistemes fi-
ables que ens poden ajudar en el pro-
cés d’identificació. Emprar una lupa 
pot ser molt útil, ja que en diversos 
punts del bitllet trobem petits caràc-

ters gràfics que són difícils de veure 
a simple vista. Per exemple, en la pa-
raula EYPΩ (euro, en grec), escrita a 
l’anvers, apareixen les lletres del bit-
llet molt nítides. Si les veiem borro-
ses, el bitllet serà fals.

Un sistema més avançat i també 
molt fiable consisteix a exposar el bit-
llet a la llum ultraviolada, utilitzant 
un llanterna de llum negra. Si fem ai-
xò, al bitllet han d’aparèixer fibres de 
color vermell, blau i verd, la bande-
ra de la Unió Europea s’ha de veure 
en verd i les estrelles de color taron-
ja. També apareixerà verd a la firma 
del president del BCE, Jean Claude 
Trichet, i les estrelles grans i els cer-
cles de l’anvers han de brillar, així 
com el mapa d’Europa i el pont del re-
vers. Cal tenir en compte que en molts 
bitllets la firma que apareix pot ser la 
de Willem F. Duisenberg, predecessor 
de Trichet en la presidència de l’orga-
nisme monetari. Tot i això, es tracta 

UN SISTEMA MOLT FIABLE DE COMPROVACIÓ CONSISTEIX a 
exposar el bitllet a la llum ultraviolada, utilitzant una 
llanterna de llum negra PER VEURE UNS DETERMINATS COLORS

Durant el reportatge hem comentat que el Banc d’Espanya té certificats 
tots els models de detectors de bitllets en funció del seu grau d’efectivi-
tat. Doncs bé, el Banc posa a disposició dels usuaris un informe amb re-
ferències a cada model on en detalla el nom, el fabricant i el resultat que 
ha obtingut en la prova de detecció a la que se l’ha sotmès.Per poder veu-
re i descarregar-se aquest informe en format PDF hem d’anar a l’adreça 
següent: http://bit.ly/2L9lAn.

Detectors homologats pel BCE
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de bitllets verdaders i perfectament 
legals.

Els detectors de bitllets
Malgrat que aquestes recomanaci-
ons són molt interessants i s’han de 
tenir en compte, els botiguers no te-
nen temps de fer tantes comprova-
cions en el curt temps que dura una 
transacció i necessiten un sistema més 
ràpid i efectiu. La resposta a aquesta 
demanda i en la que ja confien molts 
botiguers té un nom: els detectors de 
bitllets.

Aquests aparells destaquen per la 
seva fiabilitat i estan certificats pel 
Banc d’Espanya i/o el Banc Central 
Europeu, que els classifiquen en fun-
ció del seu percentatge de detecció, 
sent 100% la valoració més alta i que 
indica que l’aparell ha superat amb 
èxit totes les proves de detecció, sen-
se haver generat cap fals positiu, o el 
que és el mateix, sense haver pres un 
bitllet fals per autèntic.

Que una màquina sigui homolo-
gada o compti amb el certificat CE no 
significa, però, que detecti tots els bit-
llets falsos, així que el certificat d’ho-
mologació d’una entitat bancària és 
una de les millors eines a l’hora d’es-
collir un estri així.

Altres factors que hem de tenir en 
compte a l’hora d’adquirir un detector 

de bitllets són les seves garanties, que 
sigui fàcil de fer servir o que la valida-
ció dels bitllets sigui àgil, per no alen-
tir i complicar la feina del botiguer.

Què fer?
Si malgrat tot acabem trobant a la 
nostra caixa un bitllet fals, haurem de 
seguir un procediment per ajudar a la 
seva retirada de la circulació.

Les entitats de crèdit, els establi-
ments de canvi de moneda i altres en-
titats que participen en la manipula-
ció i entrega de bitllets i monedes a 
títol personal estan obligades per llei 
a retirar i entregar al Banc d’Espanya 
tot bitllet o moneda que hagin rebut i 
sigui sospitós de ser fals. 

Per tant, és a aquestes entitats a 
qui hem d’acudir en cas de tenir un 
bitllet o moneda d’aquestes caracte-
rístiques. També podem anar a una 
sucursal del Banc d’Espanya o enviar 

el bitllet per correu al Departament 
d’Emissió i Caixa del Centre Nacio-
nal d’Anàlisi, pertanyent al Banc d’Es-
panya. La seva direcció és: c/Alcalá, 
522, 28027, Madrid.

En cas que el bitllet sigui autèntic, 
tant les entitats bancàries com el Banc 
d’Espanya ens el retornarà sense pro-
blemes. Però si, per desgràcia, es trac-
ta d’una moneda o un bitllet falsificat, 
el retindran per a la seva destrucció, i 
perdrem els diners. 

Per tant, per evitar disgustos i pèr-
dues econòmiques, és molt important 
vigilar bé les monedes i bitllets que 
rebem, ja sigui mitjançant els proce-
diments que hem explicat, o bé uti-
litzant un detector de bitllets. Sem-
pre és una bona mesura de preven-
ció penjar un cartell a l’entrada que 
digui: “Aquest establiment disposa de 
mitjans per a detectar bitllets falsos”. I 
més en temps de crisi. •

També arriben al nostre país un cert nombre de monedes falses però, pel seu menor pes eco-
nòmic, resulten menys interessants pels falsificadors i són cada cop menys comunes. Re-

sulten menys complicades de detectar i de vegades la qualitat dels gravats o el color del 
metall les delata, però cal anar amb compte perquè també ens poden fer perdre diners. 
Sense anar més lluny, fa pocs mesos la policia va detectar un increment de l’arribada a 
Espanya de monedes tailandeses de mateix pes i mida que les de 2 euros, i amb un dis-
seny que amb la rapidesa de la transacció podria convidar a la confusió. Però les sem-

blances s’acabaven aquí, ja que el valor d’aquestes monedes era de 40 de les antigues 
pessetes, molt inferior a les 332,78 pessetes a les que equivalen 2 euros. Com podem veu-

re, fins i tot les petites confusions poden perjudicar la nostra butxaca...

El cas de les monedes

www.youtube.com/user/Comercactiu
Al nostre espai a Youtube hem sel·
leccionat un reportatge de l’informatiu de 
TVE ‘España Directo’ que alertava sobre 
la proliferació de bitllets falsos ara fa tres 
anys. El podeu veure també a http://bit.
ly/5jjb0u.

A la Xarxa
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edgar ballarín. El tabaquisme pro-
voca al voltant de 50.000 morts a 
l’any entre els fumadors actius i de 
1.000 a 3.000 morts entre els fuma-
dors passius. Aquestes demolidores 
xifres, acompanyades els bons resul-
tats que havia tingut fins ara la Llei 
Antitabac aprovada el 2005, són els 
principals arguments que el Minis-
teri esgrimeix per justificar un endu-
riment. Però... Què establirà exacta-
ment aquesta nova Llei, un cop hagi 
estat tramitada per part de la Comis-
sió de Sanitat del Congrès?

Segons ha anunciat el Ministeri de 
Sanitat espanyol, i així ho ha explicat 
la ministra Trinidad Jiménez, la futu-

ra nova Llei Antitabac prohibirà fu-
mar en qualsevol espai públic tancat, 
sense excepcions, una decisió per a la 
qual, en paraules de Jiménez, “la so-
cietat ja està madura”. 

Es tracta d’una normativa severa, 
que els fumadors veuran com una li-
mitació de les seves llibertats, però 
que els no-fumadors consideraran un 
adéu, per fi, als locals plens de fum. 
Les reaccions no s’han fet esperar.

els metges aplaudeixen aquesta 
nova mesura...
L’Organització Mèdica Col·legial 
(OMC) ha estat una de les primeres 
institucions que ha comentat aquest 

RESTAURACIÓ sense fums
la nova llei antitabac que el govern prepara

Aquest 2010 que acabem 
d’estrenar es pot fer molt dur 
per als fumadors. I no només 
per l’anual pujada d’impos-
tos, sinó pel fet que el Mi-
nisteri de Sanitat té previst 
aplicar la prohibició total de 
fumar en tots els espais pú-
blics tancats. En aquest re-
portatge explicarem què diu 
aquesta nova iniciativa i veu-
rem les primeres reaccions 
que ha provocat.

EQUIPAMENT I SERVEIS ~ Salut laboral
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futur canvi en la legislació, i ho ha fet 
amb una gran aprovació. En declara-
cions a Comerç Actiu de Serafín Ro-
mero, Secretari General de l’OMC, 
“estem a favor de qualsevol mesura 
que disminueixi el consum de tabac 
i endureixi la normativa vigent, que 
darrerament s’havia relaxat una mi-
ca”. A més, Romero va comentar que 
des d’Andalusia han arribat veus que 
volen proposar al Consell Interterrito-
rial que els locals que ja es van adap-
tar a l’antiga llei puguin conservar un 
estatus ‘mixte’ amb zones per  fuma-
dors i no-fumadors.

... i els hotelers la rebutjen amb 
indignació
No tant contents s’han mostrat els ho-
telers i restauradors, principals afec-
tats per aquesta nova mesura. Segons 

ha comentat a aquesta revista José 
Luis Guerra, President de la Federa-
ció Espanyola d’Hosteleria (FEHR), 
aquesta llei “farà la situació insoste-
nible per a la major part dels establi-
ments”, a més que “suposarà un 10% 
de pèrdues addicionals sobre la pèr-
dua mitjana d’entre el 15 i el 20% 
que ja arrosseguen molts comerços”. 
Guerra també es va pronunciar sobre 

el fet que el Govern s’hagi negat a in-
demnitzar els propietaris que, en el 
seu moment, van fer una inversió per 
habilitar els seus establiments. So-
bre aquest aspecte, el President de la 
FEHR ha dit que aquests establiments 
“tenen tot el dret a que se’ls indem-
nitzi, ja que van fer una inversió per 
adaptar-se a una llei que es canvia de 
la nit al dia”.•

la futura nova llei antitabac Prohibirà fumar en 
qualsevol espai públic tancat, una decisió que ha posat en 
peu de guerra els restauradors

La normativa actual diu...
Queda prohibit fumar als llocs de 
feina (excepte els espais a l’aire 
lliure), recintes on accedeixin me-
nors i altres edificis públics. Els lo-
cals de més de 100m2 han d’ha-
bilitar una zona per no-fumadors 

separada físicament. Els de menys 
de 100m2 poden decidir si perme-
ten fumar o no als seus clients.

La Llei probablement dirà...
Queda prohibit fumar en qualsevol 
recinte públic tancat.

ELS PRINCIPALS CANVIS PROPOSATS

www.tv3.cat
Programa de TV3 on es va debatre la no-
va llei antitabac amb un cara a cara en-
tre la Dra. Carmen Cabezas, del Departa-
ment de Salut de la Generalitat, i Gaietà 
Farràs, president del Gremi de Restaura-
ció de Barcelona. http://bit.ly/7psOZV.

A la Xarxa
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EQUIPAMENT I SERVEIS ~ Ajuts i subvencions

EDGAR BALLARÍN. Sempre és impor-
tant tenir en compte les subvencions 
i ajuts econòmics que la Generalitat 
ofereix als establiments comercials, 
i més quan es tracta d’iniciatives del 
pes del ‘Pla Renova’t’. Aquest projecte 
contempla tres tipus de subvencions, 
totes elles basades en què els comer-
ços i les empreses renovin i modernit-
zin les seves instal·lacions. Malgrat 
que la primera, centrada en electro-
domèstics, no afecta en gran mesura 

el botiguer, això si que succeeix en els 
altres dos camps del pla: l’enllumenat 
en comerços i les finestres, obertures 
i protecció solar. Com que són dos as-
pectes que ens poden tocar de prop, 
des d’aquestes pàgines intentarem re-
soldre’n tots els dubtes.

documentació i terminis
A part de complir amb els requisits que 
citem en l’apartat destacat d’aquest 
article, per a sol·licitar aquest ajut 

econòmic haurem de presentar una 
sèrie de documents. Concretament, 
cal comptar amb un formulari sege-
llat per l’empresa comercialitzadora o 
instal·ladora i signat pel beneficiari, 
una còpia del pressupost de la reno-
vació, la factura de la llum del darrer 
mes i una fotocòpia del NIF o docu-
ment equivalent.

Cal tenir en compte que el termini 
de presentació d’aquestes sol·licituds 
va del dia 11 de gener del present 
2010 fins el dia 11 d’abril del mateix 
any. Qualsevol petició realitzada fo-
ra d’aquest termini no serà accepta-
da. Pel que fa  la compra i instal·lació 
dels equips subvencionats, s’haurà 
pogut realitzar a partir de l’1 de ge-

nous ajuts per modernitzar  
el nostre establiment

‘pla renova’t’ de l’institut català de l’energiA

La Generalitat de Catalunya, mitjançant l’Institut Català de 
l’Energia (ICAEN) ha posat en marxa aquest mes de gener el 
‘Pla Renova’t’, que inclou ajuts econòmics per aquells establi-
ments que renovin el seu enllumenat.
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ner de 2010 i fins l’acabament del pe-
ríode de vigència del pla.

què contempla la subvenció?
En relació a les lluminàries, làmpa-
des i equips, podrem rebre ajuts per 
la substitució del conjunt per un altre 
amb lluminàries de major rendiment, 
làmpades de major eficiència i reac-
tàncies electròniques regulables que 
permetin reduir la potència almenys 
en un 30% anual. Pel que fa als siste-
mes de control d’encesa i regul·lació 
de la llum, seran subvencionables 
aquells sistemes de regulació que re-
portin, almenys, un estalvi elèctric 
d’un 20% anual. Finalment, també 
podrem rebre ajuts si canviem el siste-

ma d’il·luminació, reubicant els punts 
de llum amb utilització de les tecno-
logies anteriors, de manera que es re-
dueixi el consum elèctric anual res-
pecte al sistema instal·lat, almenys, 
en el 30%. 

La quantia de l’ajut serà com a mà-
xim d’un 30% del cost elegible de la 
nova instal·lació, i la quantia màxima 
que es podrà rebre per la suma de les 
accions relacionades no superarà el lí-
mit de 15.000 euros per beneficiari. 
El cost elegible inclou el preu de ma-
terial i la col·locació, però no els tre-
balls del ram de paleta. Finalment, la 
inversió mínima que s’ha de realitzar 
per poder sol·licitar subvenció és de 
500 euros.•

De la mateixa manera que amb les instal·lacions d’enllumenat, el Pla també dóna ajuts 
per a la renovació de finestres i altres obertures com portes vidrieres o claraboies 
per d’altres més eficients. També es contempla la substitució o incorporació de 
sistemes de protecció solar d’obertures, com poden ser les persianes, les gelosi-
es, lamel·les i tendals. Les obertures han d’estar en un recinte habitable en con-
tacte amb l’exterior o amb contacte amb un espai no habitable.En el cas d’esta-
bliments comercials, es podran rebre subvencions en les obertures renovades, 
amb una quantitat màxima de 100 euros pel metre quadrat d’obertura renova-
da. En el cas de la protecció solar, l’ajuda econòmica màxima és de 40 euros per 
metre quadrat. Cal tenir en compte que la quantia màxima que es podrà rebre en 
concepte d’ajut per la suma d’ambdues accions relacionades no superarà el límit de 
100.000 € per beneficiari.

PER a PORTES I FINESTRES

1 Trobar-se al corrent del 
compliment de les obliga-

cions tributàries i de Seguretat 
Social i no tenir deutes amb la 
Generalitat de Catalunya.

2No haver estat sancionats, 
per la comissió d’infracció 

greu en matèria d’integració la-
boral de disminuïts o molt greu 
en matèria de relacions labo-
rals o en matèria de seguretat 
i salut en el treball.

3Complir els requisits esta-
blerts per la Llei 1/1998 de 

política lingüística.

4En empreses, no complir 
amb requisits com la ocu-

pació de treballadors amb dis-
minució o la indicació dels mit-
jans que l’entitat utilitzarà per 
prevenir l’assetjament sexual.

alguns requisits
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edgar ballarín. Més enllà de l’atrac-
tiu dels seus paratges naturals, si per 
alguna cosa és coneguda la ciutat 
d’Olot és per la seva excel·lent gas-
tronomia. Aprofitant aquesta fama, 
deguda sobretot a les anomenades 
‘especialitats volcàniques’ fetes amb 
carn a la brasa, la capital de La Gar-
rotxa organitza cada any una fira ali-
mentària realment interessant. Es 
tracta de la Fira de l’Embotit, on po-

dem trobar una gran varietat de pro-
ductes d’aquest tipus, a més d’altres 
aliments típics de la comarca, com els 
fesols o els bolets.

En aquesta fira el visitant podrà 
trobar gairebé un centenar d’exposi-
tors on poder comprar el bo i millor 
de la gastronomia garrotxina, amb es-
pecial protagonisme de la botifarra, 
una de les grans estrelles de la cuina 
d’Olot.•

per gaudir  
de la gastronomia

fira de l’embotit d’olot

Dates: 27-28 febrer 2010
Més informació: 97 226 01 52 

ON MENJAR
Restaurant Volcanet
Avinguda Morrot , 1
Tel: 97 227 28 33
La Perla d’Olot
Carretera La Deu, 9
Tel: 97 226 23 26

ON DORMIR
Hotel Borrell
C/ Nonet Escubós, 8
Tel: 97 227 61 61

ON COMPRAR
Pastisseria Cropic’s
C/ Bolós, 10
Tel: 97 227 11 51

QUÈ VEURE
La Fageda d’en Jordà
Situada al bell mig de la zona 
volcànica de La Garrotxa, la 
Fageda és el principal atractiu 
de la comarca. Amb un encant 
natural gairebé màgic, aquest 
enorme bosc de faigs captiva 
tots els visitants que decidei-
xen endinsar-s’hi.

Dades Pràctiques

Fira de la Candelera (del 5 al 7 de fe-
brer a Molins de Rei. Telèfon: 93 680 
33 40 ). Fira dedicada a la jardineria i 
la mostra de bestiar, que ofereix tam-
bé alimentació i brocanters...

Fira de la Mel (del 27 al 28 de febrer 
a Crespià. Telèfon: 972 59 70 65). Fira 
que data de l’Edat Mitjana i que s’es-
pecialitza en la venda de mel de Mil-
flors. També hi trobem artesania.

Fira del Trumfo i la Tòfona (del 6 al 7 
de març a Solsona. Telèfon: 636 41 93 
80). Organitzada pels botiguers de la 
ciutat, aquesta fira ofereix una atrac-
tiva jornada gastronòmica.

CALENDARI DE FIRES PELS PROPERS TRES MESOS

LLEURE ~ De fira a...

Per a més informació sobre fires a Catalunya, consulteu: www.gencat.cat/diue/ambits/comerc/fires/calendari/index.html
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COOLHUNTING
VÍctor Alejandro Gil Mártil
Ediciones Urano – Colección Empresa  
Activa (2009)
192 págines
12,00€
El llibre de Victor Alejandro Gil Már-
til aborda una preocupació habitual 
entre empresaris i comerciants: saber 
què passarà en el futur i preveure què 

demanaran els consumidors. Fins ara, per poder endevi-
nar-ho, només ens podíem refiar de l’experiència i del nos-
tre olfacte professional, ja que molt sovint les tendències, 
en qualsevol tipus de producte i mercat, són totalment im-
previsibles. “Coolhunting” ens permetrà jugar amb un cert 
avantatge, ja que explica quines són les eines necessàries 
per poder preveure amb altes probabilitats quins seran els 
productes i serveis que demanarà el públic en un futur im-
mediat.•

LA PILOTA NO ENTRA PER ATZAR
Ferran Soriano
Ara Llibres
272 pàgines
16,95€
Vicepresident del FC Barcelona du-
rant cinc anys i actual president de 
l’aerolínia Spanair, el de Soriano és un 
llibre que va més enllà de la literatura 
de gestió empresarial per endinsar-se 

en la lògica dels clubs de futbol, i que de retruc serveix per 
conèixer els secrets d’un club que és quelcom més que ai-
xò. I de pas, serveix per saber com és un bon líder, com es 
construeix un equip (de persones, i també de futbol) cam-
pió, com es gestionen el talent i la vida. A més, Soriano 
posa com a exemples situacions reals que ell i la directiva 
de Joan Laporta es van trobar en arribar al club blaugrana 
i fan d’aquest llibre molt amè de llegir, a més d’interessant 
per les idees que recull sobre gestió d’empreses.•

LA ECONOMIA LONG TAIL
Chris Anderson
Ediciones Urano – Colección Empresa  
Activa (2009)
384 pàgines
18€
Un article a la revista que dirigeix, la 
prestigiosa Wired, va ser la llavor que 
va donar forma a aquest llibre. Aquell 
escrit defensava la tesi del ‘Long Tail’, 

la cua llarga, que és una manera gràfica de dir que, amb 
Internet, el mercat de masses s’ha convertit en un mercat 
de nínxols ple d’oportunitats per als qui apostin per les pe-
tites quantitats i la fragmentació de públics i d’estils de 
vida. Anderson exposa una sèrie de casos per exemplificar 
la seva teoria que resultaran molt interessants per aquells 
més familiaritzats amb les noves tecnologies. Llibre espe-
cialment recomanat per qui busqui saber cap a on dirigeix 
Internet la nova economia. •

LA CRISIS NINJA
Leopoldo Abadía
Espasa Calpe
224 pàgines
17,90€
Aquest ex professor d’economia jubi-
lat es va donar a conèixer al ciberespai 
gràcies a la propagació d’un article so-
bre els efectes de la globalització en la 
crisi actual. El llibre és la conseqüèn-

cia esperada de la seva fama televisiva i de la seva mane-
ra d’explicar perquè aquí patim els efectes de la concessió 
d’hipoteques als ‘ninja’ (No Incoming, No Jobs, No Assets 
– sense ingressos, sense feina, sense propietats). Abadía 
desenvolupa de forma molt planera i entenedora tot tipus 
de conceptes econòmics i empresarials que fan d’aquest 
llibre una obra molt atractiva i especialment recomanada 
a aquell públic més ‘profà’ però interessat en el perquè de 
l’actual situació econòmica.•

LLEURE ~ Llibres

NARRATIVA sobre  
gestió empresarial
En una època com l’actual, on el pessimisme 
és un sentiment generalitzat entre comerci-
ants, és quan més atractius poden ser els lli-
bres de narrativa empresarial. Aquestes obres 

ens aporten idees innovadores que poden su-
posar un glop d’aire fresc al nostre negoci i 
poden invertir una tendència negativa gràci-
es a la creativitat. En repassarem alguns.

llibres amb idees innovadores
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Notícies i activitats de l’Agrupament de Botiguers i Comerciants de Catalunya (ABC)

REDACCIÓ. El passat 1 de setembre, 
amb motiu de l’entrevista que es pu-
blica en les pàgines d’aquesta revista, 
el Molt Honorable ex President de la 
Generalitat de Catalunya, Jordi Pujol, 
va rebre en Jordi Vilaprinyó i n’Emili-
ano Maroto, President i Secretari Ge-
neral de l’Agrupament de Botiguers i 
Comerciants de Catalunya. 

L’ex President es va mostrar molt in-
teressat en les activitats de l’Agrupa-
ment, i va destacar els 23 anys del seu 
mandat, un temps en què sempre es 
va mostrar especialment preocupat 
per la conservació i el foment del tei-
xit comercial català.
Jordi Pujol, que ara dirigeix el Cen-
tre d’Estudis que porta el seu mateix 

nom, va fer gala d’una memòria pro-
digiosa, així com d’un coneixement 
molt profund de les problemàtiques 
del nostre sector, com la nova Llei del 
Comerç que adapta a la legislació ca-
talana la Directiva de Serveis europea 
coneguda com ‘Llei Bolkestein’, i que 
en aquestes mateixes pàgines analit-
zem amb tot detall.•

JORDI PUJOL REP ELS 
REPRESENTANTS DE L’ABC

L’EX PRESIDENT MOSTRA EL SEU RECONEIXEMENT A LA NOSTRA TASCA

Taula de Comerç: L’Agrupament, 
dintre de la Taula de Comerç, ha man-
tingut una sèrie de reunions amb tots 
els partits polítics durant els mesos 
de novembre i desembre, sent un dels 
temes tractats  l’entrada en vigor de la 
Directiva de Serveis europea. La Tau-
la també s’ha reunit amb la Directo-
ra General de Comerç, Gemma Puig, i 
el Secretari General de la Conselleria, 

Enric Aloy, per ser informats sobre el 
projecte final de Llei que es presenta-
va al Parlament en forma de Decret.
Taula d’Autònoms: Com a membre de 
la Taula d’Autònoms, l’ABC ha assis-
tit a reunions amb la Junta Directiva 
d’aquest organisme per tractar temes 
d’actualitat, i va assistir el mes de no-
vembre a l’Assemblea General del Sin-
dicat del Taxi de Catalunya.

l’activitat de l’agrupament

D'esquerra a dreta: Jordi Vilaprinyó, President de l'Agrupament de Botiguers i Comerciants de Catalunya (ABC); Jordi Pujol, Pre-
sident de la Fundació Centre d'Estudis Jordi Pujol, i Emiliano Maroto, Secretari General de l'ABC.
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Campanya de Nadal  
de l’Associació de Calella
L’Associació de Comerciants 
Calella Centre Comercial va or-
ganitzar aquest passat Nadal 
la campanya “Per Nadal, un es-
cenari d’ il·lusió”, on es podien 
descobrir les obres de teatre 
més famoses del món. Aquesta 
campanya, que va anar del 5 de 
desembre al 8 de gener, sorteja-
va viatges arreu del món.
Per entrar en aquest sorteig, els 
clients havien d’omplir uns ‘su-
maquilòmetres’ amb punts que 
obtenien realitzant les seves 
compres als comerços associ-
ats. Entre els destins possibles 
n’hi havia de tant atractius com 
Roma, Disneyland París, Dubai 
o Nova York. A més, també es 
van sortejar 14 sopars per a du-
es persones en alguns dels mi-
llors restaurants de Calella.

La Unió de Botiguers d’Artés 
celebra el seu 30è aniversari
La Unió de Botiguers d’Artés 
(UBA) va celebrar el passat mes 
d’octubre els seus trenta anys 
amb una festa que va comptar 
amb la presència del conseller 
d’Innovació, Universitats i Em-
preses, Josep Huguet, i del Pre-
sident de l’ABC, Jordi Vilapri-
nyó. Abans de la celebració, 
el conseller i l’alcalde van visi-
tar els comerços de la població 
i després van assistir al sopar, 
on es van entregar obsequis als 
membres de les diferents juntes 
que ha tingut l’entitat.

notícies ubics

Confederació de Comerç de Catalu-
nya: A l’octubre, l’ABC va realitzar di-
ferents visites de treball a les delega-
cions de la Confederació de Comerç 
de Catalunya a Tarragona i a Girona 
per trobar-se amb els Delegats res-
pectius; en el cas de Girona, també 
es va reunir amb el seu President, Do-
mènec Espadaler. Al novembre, mem-
bres de la Junta Directiva de l’Agrupa-

ment van assistir a la IV Convenció de 
la Confederació de Comerç de Catalu-
nya, celebrada a Lleida. 
Organismes de la Generalitat: 
L’Agrupament ha mantingut aquests 
dos darrers mesos diverses reunions 
amb organismes com el Departament 
de Política Lingüistica i el d’Economia 
i Finances de la Generalitat, o la Co-
missió de Comerç Interior de la Cam-

bra de Barcelona. La Comissió de Co-
merç també va mantenir una trobada 
amb el Conseller Huguet i la Directo-
ra General Gemma Puig.
Altres activitats: L’Agrupament tam-
bé ha assistit a diferents reunions a 
Banyoles, Ripoll i Olot amb les res-
pectives Juntes Directives, per trac-
tar temes d’activitats comercials, ser-
veis i dinamització. 

redacció. La Confederació Espanyola d’Organitzacions Empresarials (CEOE) 
va celebrar el passat 2 de desembre a Madrid la seva Conferència Empresari-
al 2009, un acte al qual va assistir l’Agrupament mitjançant la presència del 
seu Secretari General, Emiliano Maroto. En aquesta 
conferència, celebrada al Palacio Municipal de 
Congresos de Madrid, es van presentar les 
diferents alternatives que la CEOE propo-
sa per fomentar la competitivitat, el crei-
xement i el treball. Amb el lema ‘Ca-
mins per la recuperació i l’ocupació’, 
aquest acte va servir per a què empre-
saris d’arreu del país i de tots els sec-
tors, autònoms, joves empresaris i ins-
titucions empresarials exposessin les se-
ves pròpies experiències i inquietuds, així 
com també els seus èxits en aquests temps 
econòmicament adversos.• 

redacció. El passat 8 de setembre, l’Agrupament de Botiguers de Catalunya es 
va reunir amb representants de l’Agència Catalana de Consum amb l’objectiu de 
fer un seguiment de l’acord de col·laboració pel foment d’actuacions en matèria 
de consum i la millora de la transparència del mercat. 
En aquesta trobada, les dues entitats van acor-
dar fer reunions bilaterals per tractar amb 
les diferents organitzacions dels diversos 
aspectes de desenvolupament de l’acord 
i identificar actuacions concretes a dur 
a terme en els cinc eixos d’actuació es-
tablerts. Pel que respecta a l’Agrupa-
ment, es va comprometre a dur a ter-
me xerrades per al sector empresari-
al, col·laborar amb l’ACC i fer arribar als 
seus associats l’escrit conjunt de foment 
de l’arbitratge juntament amb el compro-
mís d’adhesió.• 

assistència a la conferència 
empresarial 2009 de la ceoe

col·laboració amb l’agència 
catalana de consum
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 Demaneu la vostra targeta Punto Oro - Comerç Català 
a l’ABC o a quasevol sucursal del Banc Popular

ABC Serveis: 93 342 41 29 - 93 318 52 52


