memaoria 2015

15

G» Cambra de Comer¢ de Lleida




index

1 introduccié
2 la cambra

3 relacions institucionals
-Dates de reunions
-Participaci6 en actes i reunions
-Esmorzars Cambra
-Nits Cambra
- Articles publicats en premsa

4 iarea d'internacionalitzacié
-Introduccio
-Promocit exterior
-Informaci6 i assessorament
-Iniciacio a la internacionalitzacio
- Altres serveis per a 'exportador
-Jornades informatives
comer¢ internacional
-11a Edici6 del Curs de la Borsa
d’Especialistes en Comer¢ Internacional

5 area de formacio
-Introducci6
-Accions formatives per arees
-Workshops
-Sessions informatives
-Formaci6 in company i/o a mida
-Programes directius
-Servei d’'Ocupaci6 de Catalunya (SOC)
-Servei de gestié de les bonificacions
de la formacio
-Cursos portal virtual i/o a distancia
-Resum accions formatives 2015

3

11
11
12
28
29
31

45
45
46
49
52
52

53

57

59
59
60
63
64
66
67
69

71
71
71

6 area de competitivitat
-Servei de creacié d'empreses
-Area TIC (tecnologies de la informacio

i de la comunicaci6)

-Agenda nacional

-Pla de marqueting

-Servei d'eficiéncia energética

7 area d’innovacié
-Serveis
- Projecte John Fil

8 dinamitzacié territorial
- Projecte PICE
- Projecte Emprenedoria Corporativa
-Projecte EEN
-Clasters
-Cooperacid transfronterera: Cambres
de Comerg dels Pirineus Mediterrani
-Comerg interior

O tramits
- Certificats d’Origen
-Quaderns ATA

10 informacié empresarial

-Informe Ritme Economic

11 altres serveis

-Relacions comercials 2015
-Relacio de sales cedides 2015

73
73

79
81
81
81

83
83
84

85
85
89
89
90

92
93

95
95
96

97
97
101

101
101

—






introduccio

Joan H. Simé i Burgués

President de la Cambra de Comerg, Indistria i Serveis de Lleida

BENVINGUDA
DEL PRESIDENT

Des de la vessant empresarial recordarem 'any 2015
com el de la consolidacié del creixement economic
que arriba després d'un llarg periode de recessid. Una
millora que es va comencar a detectar ja al 2013. El
creixement anual de la nostra economia ha tancat
l'any en un 3,2% del Producte Interior Brut (PIB).
Aquest increment ha estat el més elevat dels paisos
de la Uni6 Europea i ha estat provocat, en general,
per un augment de la demanda interna, i a les nostres
comarques en particular, pel creixement, també, de
les exportacions. El creixent consum de les families,
afavorit per una millora de l'ocupacié, la disminuci6
del preu del petroli i de les carregues tributaries a
la meitat de l'any, han ajudat a empényer lindex a
l'alca. Ara bé, no tot son flors i violes, encara hi ha
coses que no acaben de rodar com cal en l'engranatge
macroeconomic. Entre els aspectes negatius, cal des-
tacar que el 2015, ha estat marcat per un incompli-
ment de l'objectiu de déficit plblic que havia de ser
del -4,2% perd que hem tancat en un -4,8%.

La Balanca Comercial de Lleida del 2015 ha tornat
a recuperar la seva tendéncia ascendent després del
fre de 2014, i ha arribat al seu maxim historic de
2.763,97 milions d’euros en intercanvis comercials,
amb un augment de 251,08 milions d’euros si es com-
para al 2014. Les exportacions han arribat als 1.850
milions fet que suposa un increment del 8,76% res-
pecte el 2014, bastant per sobre de la mitjana cata-
lana que va ser del 5,74% i de l'espanyola situada al
3,63%. Les importacions també han augmentat, con-
cretament un 12,58% amb un import total de 914,41
milions d’euros. Cal destacar també que el nombre
d’empreses exportadores requlars ha crescut en pas-
sar de 741 a 778 les firmes que exporten de manera
regular durant els darrers quatre anys. Aquesta dada
posa de manifest que el teixit empresarial lleidata ja
comenca a incorporar en el seu ADN, la cultura de la
internacionalitzacio.

D'acord amb els indicadors del Clima Empresarial que
elabora la Cambra de Comerg, Indlstria i Serveis de
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Lleida el 2015 ha estat positiu per al funcionament
del negoci a tots els sectors excepte al comerc. La
indlstria de fabricacié d’'equips mecanics, eléctrics i
electronics i optics junt amb el sector agroalimentari
han estat les branques d’activitat amb un augment
de negocis i unes expectatives més positives, desta-
cant per sobre de la resta.

Pel que fa a la vessant institucional, 'any 2015 ha
suposat també un canvi d'inflexié en els resultats
econdmics de la nostra Institucid, i després de di-
versos anys consecutius de desviacions negatives,
provocades principalment per 'entrada en vigor de la
nova legislacié cameral, enguany hem aconseguit un
resultat operatiu positiu que posa de manifest 'esforg
ingent que hem estat capacos de fer per adaptar-se a
les exigencies del nou marc legislatiu de les Cambres
de Comerg.

La nostra activitat ha estat molt focalitzada en la
promoci6 internacional de les nostres pimes, acci6
en la que destaca l'organitzaci6 del International
Wines&Business Meeting on van participar importa-
dors procedents del Jap6. També hem realitzat una
intensa activitat formativa amb més de 1630 hores
de formaci6 i hem donat suport al petit comer¢ amb
U'elaboracié de diagnosis per a petits establiments
que sens dubte els ajudaran a millorar la seva com-
petitivitat.

Daltra banda El Programa Integral de Cualificacion y
Empleo té com a objectiu la incorporacié al mén la-
boral de joves aturats d’entre 16 i 29 anys i compta
amb el financament del Fons Social Europeu (FSE).
Durant aquest any en el que s’ha posat en marxa mit-
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jancant la Cambra de Lleida ja s’hi han incorporat
més de 140 joves que han realitzat les diferents eta-
pes de que consta el programa formatiu.

També, hem consolidat i millorat el Club Cambra Llei-
da que ofereix un ampli ventall d'avantatges a tots
els perfils d'empreses lleidatanes: descomptes en la
formaci6 que organitzem, participaci6 en les accions
de networking, utilitzacié dels nostres espais, parti-
cipacié en events com els Dinars Cambra o les Nits
Cambra i d'altres prou interessants per a qualsevol
tipus d’empresa que vulgui millorar la seva competi-
tivitat i/o productivitat.

Enguany, hem treballat de valent perqué lactivitat
de la Cambra ajudi a generar noves oportunitats
de negoci a les empreses i autonoms de Lleida. En
aquest sentit, hem dissenyat i executat tot un sequit
d’esdeveniments de networking: Dinars Cambra, Nits
Cambra a la Llotja, Esmorzars Cambra, totes elles,
accions molt exitoses i participades.

No voldria acabar sense agrair el suport rebut a to-
tes les empreses que han cregut en nosaltres, tant
a aquelles que amb el seu patrocini han fet viables
molts projectes duts a terme aquest any que tanquem
com a les que ens han fet costat amb la seva assis-
téncia.

Aquesta memoria ha estat fruit de lesfor¢ i de la
dedicaci6 de totes aquelles persones que formen part
d'aquesta institucié: els membres del Ple, els del Co-
mité Executiu i evidentment de tot el personal que
forma part de l'equip de la Cambra de Lleida. A tots,
el meu sincer agraiment i suport.



la cambra

'y
\

',' QUE ES LA CAMBRA

La Cambra Oficial de Comerc, Indistria i Serveis de

Lleida és una Corporaci6é de Dret Pablic que té com a
missid principal:
® La defensa dels interessos generals de les activitats
industrials i de serveis, en la seva jurisdicci6.
e Impulsar el desenvolupament de l'economia de
Lleida i les seves comarques.
e Actuar com a organ de consulta de 'Administraci6
Autonomica, Centrali Local en el camp economic.
e Assessorar individualment i col-lectiva els seus

membres.

'y
\

~ QUIINTEGRA
'* LA CAMBRA

Totes les persones, naturals o juridiques, que
exerceixen la seva activitat mercantil, industrial o de
serveis en la demarcaci6 de la Cambra, que abasta tot
el territori de les comarques de Lleida a excepci6 dels
municipis que depenen territorialment de la Cambra

de Comerg i Indlstria de Tarrega.

Aquests electors tenen dret a participar a ser elegits
i a elegir directament l'6rgan maxim de govern de la

Corporaci6, que és el Ple.
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QUINES SON LES
FUNCIONS DE LA
CAMBRA

Com a Corporaci6 defensora i impulsora dels interessos
generals de 'economia de Lleida, té com a funcions:

e Intervenir com a arbitre d’'equitat en litigis.

e (Crear i administrar entitats impulsores del desen-
volupament economic.

e Potenciar l'exportaci6.

¢ Promoure la formacié empresarial a tots els nivells.
e Participar en societats de desenvolupament.

e Estimular la investigacio.

® Promoure la realitzacio de fires i missions comer-
cials.

e Desenvolupar totes les activitats que treballin en
benefici del conjunt de l'economia de les comar-
ques de Lleida.

QUINS SON ELS SERVEIS
DE LA CAMBRA

- Formaci6

- Internacionalitzaci6

- Informaci6 d’Empreses
- Innovaci6 i TIC

- Inddstria

- Legislacio

- Comerg

- Creacid d’Empreses

COMPOSICIO
DE LA CAMBRA

COMITE EXECUTIU

- President

Sr. Joan Horaci Simé i Burgués
Marbres i Granits Lluis Simé SL

- Vicepresident 1r

Sr. Josep Ma Rusifiol i Ribes
Projectes Urbans del Segria SL

- Vicepresident 2n

Sr. Juan Antonio Serrano i Iglesias
Hoteles Serrano SL

- Vicepresident 3r

Sr. Estanislau Grau i Bard
Femel

- Tresorer

Sr. Josep Tarragona i Masana
Transportes Tarragona SA
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- Vocals

Sr. Martin Gonzalo Cano i Cembrano
Moda intima Vania SA

Sra. Ma. Rosa Eritja i Casadella
Eritja Casadella, Ma. Rosa

Sra. Ma. Dolors Farreres i Arroyo
Sabateries Farreres

Sr. Josep M. Gardefies i Solans
Fusteria Viladegut SLU

Sr. Antoni Postius i Robert
Fecom

Sr. Josep Ma. Pradas i Aznar
Tractomotor 2005 SL

Sr. Ignacio Fanlo Del Ruste
Caixa d’Estalvis 1 Pensions de Barcelona



COMPOSICIO DEL PLE

REPRESENTANT

Sr. Francesc Argilés i Felip

Sra. Aurora Arnd i Santallusia
Sr. Santiago Bernaus i Gaset

Sr. Agusti Bordalba i Benet

Sr. Martin Gonzalo Cano i Cembrano
Sra. Laureana Cervera i Bordalba
Sr. Pere Clapes i Esquerda

Sra. M. Rosa Eritja i Casadella
Sr. Sebastia Espinet i Fernandez
Sr. Rafael Pujol i Solanes

Sra. M. Dolors Farreres i Arroyo
Sr. Joan Fernandez i Espigares
Sr. Manuel Fernandez i Vila

Sr. Ramon Fornos i Llobera

Sr. Josep M Gardefies i Solans
Sr. Jeronimo Godoy i Navarro
Sr. Estanislau Grau i Baro

Sr. Miquel Grues i Estadella

Sr. Pere Miquel Guiu i Vidal

Sr. Josep Lamolla i Franco

Sr. Josep M. Montafiola i Vidal
Sr. Marcel Montoy i Alba

Sr. Josep M. Pelegri i Chavarria
Sr. Josep M. Pena i Casanovas
Sr. Rafael Peris i Martin

Sr. Jordi Pifarré i Rovira

Sr. Antoni Postius i Robert

Sr. Josep M. Pradas i Aznar

Sr. Ignacio Fanlo Del Ruste

Sra. Montse Pujol i Torrent

Sr. Macia Josep Querol i Vifies
Sr. Miquel Roma i Pir6

Sr. Ramon Ros i Canosa

Sr. Josep M. Rusifiol i Ribes

Sr. Miquel A. Sanchez Figols

Sr. Juan Antonio Serrano i Iglesias
Sr. Joan Horari Simé i Burgues
Sr. Josep Tarragona i Masana

Sr. Francesc Teixid6 i Vifies

EMPRESA

Afrucat

Benito Arno e Hijos SA

Picber SA

Jose Antonio Romero Polo SA
Moda Intima Vania SA
Laureana Cervera Bordalba
Clanser SA

M. Rosa Eritja i Casadella
Sorigué SA

Supsa Supermercats Pujol SL
Sabateries Farreres

Celleret del Segre SL

Manuel Fernandez Vila
Aquamar 2006 SL

Fusteria Viladegut SLU

Cemesa

Femel

My J Gruas SA

Instal-lacions i Manteniments Guiu SL
Lamolla SA

Coell

Horfasa Grupo Empresarial SL
Electricitat Ind. Pelegri SL
Comer. Terrest. Maritima de Lleida
Pimec

Jorfe Instal-lacions SL

Fecom

Tractomotor 2005 SL

Caixa d'Estalvis i Pensions de Barcelona
Prefabricats Pujol

Unipreus SL

Arids Roma SA, Unipersonal
Ros 1 SA

Projectes Urbans del Segria SL
Sagafi Hotel SL

Hoteles Serrano SL

Marbres i Granits Lluis Simé SL
Transportes Tarragona SA
Aresté i Teixido, SL
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VOCALS CONSULTORS COMISSIONS DE LA LEGISLATURA

Sr. Antoni Badia i Bernet - Comerg Interior
Empresari - Turisme
- IndGstria i Medi Ambient

Sr. Joan A. Balaguer i Florensa
- Comerg Internacional

Col-legi d’Agents Comercials
- Ordenaci6 del Territori
Sr. Albert Barata i Vendrell - Impostos i Legislacié

Banc de Sabadell

Sra. Angela Brun i Plana
Empresaria

Sr. Joan Casasayas i Abadal
Empresari

Sr. Marc Cer6n i Castelld
Ilerda Serveis SA

Sr. Jaume Iglesias i Aldabo
IFR-Informatica

Sr. Manel Llaras i Vilaplana
Gremi Forners

Sr. Asensio Martinez i Blaya
Endesa

Sr. Xavier Josep Miraball i Catala
Grupo BBVA

Sr. Juan Manuel Nadal i Reimat
Cercle Economia

Sr. Ignasi Peralta i Castell6
Assoc. Autoescoles

Sr. Joan Ripoll i Manuel
Asofruit

Sra. Sara Sampedro i Escuer
Funde

Sr. Eduard Soler i Farreres
Ferreteria Ramon Soler

Sra. Ann Charlotte
Inlingua SL

Sr. Miquel Angel Soro i Serés
Gremi Pintors Mestres
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DELEGACIONS
DE LA CAMBRA

La Cambra per apropar-se més als comerciants i als
empresaris de les comarques lleidatanes, disposa
d’onze Delegacions Locals a les segiients localitats:

- BALAGUER (La Noguera)
Delegat: Sr. Albert Coma i Novau

- CERVERA (La Segarra)
Delegat: Sr. Pere Serra i Tomas

- LA POBLA DE SEGUR (EL Pallars Jussa)
Delegat: Sr. Pere Cortina i Coloma

- LA SEU D'URGELL (L‘Alt Urgell)
Delegat: Sr. Jordi Grau i Cano

- LES BORGES BLANQUES (Les Garrigues)
Delegat: Sr. Miquel Viladegut i Valls

- MOLLERUSSA (Pla d'Urgell)
Delegat: Sr. Josep A. Gaya i Clotet

- EL PONT DE SUERT (L‘Alta Ribagorca)
Delegat: Sr. David Suils i Barral

- SOLSONA (EL Solsones)
Delegat: Sr. Miquel Montaner i Jounou

- TREMP (EL Pallars Jussa)
Delegat: Sr. Josep Calmet i Olsina

- VIELHA (La Vall d’Aran)
Delegat: Sr. Francesc X. Bordes i Claveria

- SORT (Pallars Sobira)
Delegada: Sra. Ndria Cervos i Cortina

El servei técnic de la Cambra, realitza durant l'any
una série de visites a diverses Delegacions per tal
d’organitzar i participar en les activitats convenients
a les diferents demarcacions.

La finalitat i la ra6 de ser del Servei de la Cambra
“Delegacions”, és la coordinacid de les activitats que
es duen a terme als territoris esmentats, aixi com fer
d’enllag entre les Delegacions i la Cambra de Comerg.

T

-

o vall
\&, d'Aran
| @ Vielha

La Seu d'Urgell
Alt Urgell

Pallars pobla
Jussa @ e seqy

ergueda

Solsones

La Noguera

@ Balaguer

Segria

Mollerussa @
Lleida
o
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relacions
institucionals

S

" DATES DE REUNIONS

@

REUNIONS DEL COMITE EXECUTIU DE LA CAMBRA
23 de marg 5 d'octubre
29 de juny 14 de desembre

REUNIONS DEL PLE DE LA CAMBRA
26 de marg 21 d’octubre
29 de juny 14 de desembre

REUNIONS DEL COMITE EXECUTIU I CONSELL DE
PRESIDENTS DEL CONSELL GENERAL DE CAMBRES
DE CATALUNYA

14 de gener

9 d'abril

1 de juliol

17 de setembre

18 de novembre

REUNIONS DEL PLE DEL CONSELL GENERAL DE CAM-

BRES DE CATALUNYA
21 de gener
11 de maig

23 de novembre

REUNIONS DEL COMITE EXECUTIU DE LA CAMARA
DE COMERCIO DE ESPARA (Madrid)

27 de gener 30 de juny
18 de febrer 29 de setembre
28 d'abril 24 de novembre

REUNIONS DELS PLENS DE LA CAMARA DE COMERCIO
DE ESPANA (Madrid)

18 de febrer
30 de juny

24 de novembre
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PARTICIPACIO EN ACTES
| REUNIONS

EL 9 de febrer, dins del marc de la IV INTERNATIONAL
GOURMET & WINES BUSINESS MEETINGS, que organitza
la Cambra amb Japd6 com a pais convidat, se celebra el
I Forum Agroalimentari Lleida-Asia. Experts en el mon
asiatic com els professors Sr. Pedro Nueno i Sr. Jaume
Giné analitzen les potencialitats i el coneixement

d'aquests mercats.

9 de febrer

9 de febrer

12 15 recacions iNsTiTucionaLs

9 de febrer

9 de febrer



EL 9 de febrer, presentaci6 a Madrid
de la Camara de Comercio de
Espafa. Presideix ['acte Sa Majestat
el Rei Felipe VI, acompanyat del
President Sr. José Luis Bonet i de
la resta de presidents de les Cam-
bres de Comerc, Inddstria i Serveis
d’Espanya.

EL 20 de febrer, el Conseller d'Interior, Hble. Sr.
Ramon Espadaler visita la Cambra i manté una
trobada amb el seu president, Sr. Joan H. Simé
i amb membres del Ple i del Comité Executiu
de la Cambra. En el decurs de la reuni6 s’han
posat de relleu les problematiques que afecten
actualment els diferents sectors economics i
empresarials de Lleida alhora que s’han rei-
vindicat les infraestructures pendents que son
necessaries per augmentar la competitivitat de
les empreses lleidatanes.

20 de febrer

9 de febrer
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EL 23 de febrer, a 'Ajuntament de Les Borges Blanques,
es reuneix la Plataforma Prou Morts a la N-240 per fer
un front comd amb la Conselleria de Territori de la
Generalitat i exigir solucions definitives al Ministeri
de Foment. Les mesures anunciades perjudiquen
les empreses d'aqui i el sector del transport, ja que
incrementaran més el cost del trasllat de mercaderies.

23 de febrer

El 3 de marg, el President de la Cambra va participar
en l'acte d'inauguracio de litinerari turistic “PROYECTO
RUTA DE LA MILI EN LOS ANTIGUOS CUARTELES DE LA
MESETA DE GARDENY EN LLEIDA". Es tracta d’'una accio
promoguda per la Subdelegaci6 de Defensa a Lleida
en la qual es va voler dissenyar una ruta guiada amb
totems que identificarien les antigues instal-lacions
del “cuartel de Templarios” recentment transformat
en Parc Cientific i Agroalimentari de Lleida. En aquest
sentit la Cambra va patrocinar el totem que identi-
ficava les antigues instal-lacions de les cavallerisses
de l'antiga caserna militar.

14 15 recacions iNsTiTucionaLs

El 4 de marg, a la seu del Parlament de Catalunya,
UHble. Sr. Santi Vila, Conseller de Territori i Sosteni-
bilitat de la Generalitat de Catalunya, es reuneix amb
la Cambra de Comerg, la Diputaci6 de Lleida i la plata-
forma Prou morts a la N-240, que esta constituida per
diferents alcaldes de les poblacions afectades. S'adopta
el compromis d’exigir una trobada amb el Ministeri de
Foment, per solucionar tota la problematica existent
pel desviament del transit de camions entre Lleida i
Montblanc.

El 6 de marg, el President i els técnics de la Cambra,
presenten el Programa Integral de Cualificacion y
Empleo (PICE). Durant els propers 4 anys, la Cambra
formara a 600 joves per a que puguin rebre una qua-
lificaci6 professional que faciliti la seva incorporacio
al mercat de treball.




L'11 de marg, a la Seu del Consell Comarcal del Pallars
Sobira, va tenir lloc lacte de presentaci6 de la nova
delegada de la Cambra a Sort, Sra. Ndria Cervés,
Enginyera de Camins, Canals i Ports, davant el mén
empresarial de la comarca. La delegada, va presentar
un programa per tal de donar suport i defensar els
interessos de tots els sectors empresarials del Pallars
Sobira.

El 18 de marg, a la Casa Llotja de Mar de Barcelona,
el Consejo Empresarial para la Competitividad, va
presentar linforme “Esparia 2018”, on es parla de la
recuperacié economica de l'Estat i de la necessitat
d'una clara i profunda reforma estructural que millori
l'eficiéncia, la competitivitat i que dinamitzi el mercat
laboral. “Tenim l'obligacidé de reduir substancialment
l'elevada taxa d’atur”, es conclou.

18 de marg
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El 20 de marg, Conferéncia del Conseller d'Empresa
i Ocupacid, Hble. Sr. Felip Puig, en el marc del cicle
de sessions informatives que organitza el Cercle
d'Infraestructures i la Cambra i que compta amb
['assisténcia del Sr. Pere Macias i del Sr. Joan H. Sim6.

20 de marg

El 17 d'abril, la Cambra va participar amb estand
propi, en la Fira de la Formaci6 Professional i Treball.
En el decurs de l'acte dinauguracié el President
de la Cambra i el Director dels Serveis Territorials
d’Ensenyament van presentar els resultats de Uestudi
d'insercié laboral dels ensenyaments professionals a
Lleida que elabora el Consell General de Cambres de
Catalunya. Aquest estudi també es va presentar al
gener a la Casa Llotja de Mar incloent les dades de
tot Catalunya.

16 15 recacions insTiTucionaLs

EL 28 d'abril, a la seu de la Cambra d’Espanya a Madrid,
es reuneix el Ple i el Comite Executiu amb la Ministra
de Empleo, Fatima Bafez. En aquest acte el Ple de la
Camara de Espaiia, representada pel seu president, va
exposar a la ministra les seves inquietuds respecte la
reforma laboral i la necessitat de generar un entorn
favorable per a la contractacio.

28 d'abril



Del 17 al 19 de maig, va tenir lloc el XLIV Consell
Directiu d'AICO a la ciutat de Panama. Hi van parti-
cipar empresaris de més de 23 paisos de la peninsula
ibérica i d’América Llatina. En el marc dels actes del
Centenari de la fundaci6 de la Cambra de Comerg,

Del 10 al 12 de juny, es celebra el 9th World Chambers
Congress a Torino sota la tematica “Community, Identity,
Vision” en la que hi van prendre part més de 1.600 dele-

Inddstria i Agricultura de Panama (CCIAP) inaugurat
per Melitdon Arrocha, Ministre de Comer¢ i Inddstria,
es van destacar les oportunitats que té Panama i les
inversions relacionades amb el canal.

17/19 de maig

10/12 de juny

gats de Cambres de Comerg de 120 paisos. Durant l'acte
es van debatre tant les noves estratégies de negoci com
les tendéncies econdomiques mundials. Les noves tecnolo-
gies, els intercanvis didees i informaci6 van fer d'aquest
esdeveniment bianual una cita inexcusable del calendari
cameral. La informacid que s’hi gesta té un gran valor per

als empresaris membres de la Cambra de Lleida.

RELACIONS INSTITUCIONALS | i) 17



EL 18 de juny, a la Casa Llotja de Mar es presenta la Llei
de Transparéncia i el seu impacte sobre el mén empre-
sarial. La imminent entrada en vigor d’aquesta Llei,
l'accés a la informaci6 pablica i el bon govern compor-
tara canvis rellevants en la relaci6 entre UAdministraci6
iels ciutadans. La normativa afecta també a la relaci6
entre empreses i administracio, ja sigui com a provei-
dors, concessionaris o receptors d’ajuts o subvencions.
Va assistir a lacte la Vicepresidenta del Govern de la
Generalitat i Consellera de Governaci6 i Relacions
Institucionals, Hble. Sra. Joana Ortega.

L'1 de juliol, les Cambres de Lleida i de Terol, organitzen
una trobada de productors i distribuidors agroalimen-
taris creant un punt de trobada per donar a conéixer
la producci6 d’ambdues provincies i per ajudar en
U'enfortiment de relacions comercials i professionals.
Van participar en aquest esdeveniment més de 40
empreses.

1 de juliol
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EL 6 de juliol, una delegacid d’empreses russes, concre-
tament de la Republica de Crimea, es reuneixen amb
representants del mén empresarial lleidata dels sectors
de la maquinaria agricola, del turisme, de la construccio
i de l'obra pablica, del transport i de ['agroalimentaci6.
Lobjectiu és endegar potencials relacions comercials
amb aquesta federaci6 per tal d’estar preparats en el
moment que es restableixin les relacions comercials en
el sector agroalimentari, un cop finalitzat el veto que
hi ha envers els nostres productes agroalimentaris.

6 de juliol

6 de juliol

1 de juliol



EL 8 de juliol, el President de la Cambra, Sr. Joan H.  EL 10 de juliol, a la Casa Llotja de Mar, es presenta la
Simé, i el Director General d'Inddstria, Antoni Ma.  Memdria Economica de Catalunya, amb la preséncia
Grau, presenten a la seu de la Cambra a Lleida els set  del president del Consell General de Cambres de Cata-
plans d'actuaci6 que impulsaran la indGstria catalana.  lunya amb tots els col-laboradors de la seva edici i
S’explica que l'objectiu és recuperar l'activitat indus- el Conseller d’Empresa i Ocupacié de la Generalitat de
trial com a motor de generaci6 docupacid, perqué  Catalunya, Hble. Sr. Felip Puig.

assoleixi l'any 2020 el 25% del PIB.

10 de juliol

8 de juliol

8 de juliol

El 14 de juliol, al Palau de la Generalitat va tenir ~ de manifest totes aquelles inquietuds que la situaci6
lloc un dinar de tots els presidents de Cambres amb  politica del moment genera en el mon empresarial
el President de la Generalitat. A l'acte es varen posar  cameral.
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EL 16 de juliol, el President de la Cambra, la directora
de la Memodria Economica de Catalunya Sra. Carme
Poveda, la professora de la Universitat de Lleida, Sra.
Pilar Cos i el sotsdirector general del Banc de Santander,
Sr. Luis Herrero, presenten a la seu de la Cambra, la
50 EDICIO DE LA MEMORIA ECONOMICA DE CATALUNYA,
que es consolida com la publicaci6 de referéncia més
antiga de Catalunya. En aquesta edici6 Lleida torna a
crear ocupacio en tots el sectors economics per primera
vegada des de linici de la crisi.
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16 de juliol

16 de juliol

16 de juliol



EL 24 de juliol, el Director General d'Infraestructures
de Mobilitat Terrestre de la Generalitat de Catalunya,
Sr. Xavier Flores, exposa la planificacid, projeccid i
execuci6 de la situacio real de totes les vies del nostre
territori. Lacompanyen el Sr. Pere Macias i el Sr. Joan
H. Sim6, presidents del Cercle d'Infraestructures i de
la Cambra respectivament.

24 de juliol

El 24 de juliol, el Sr. Xavier Gibert, Secretari Gene-
ral d’Empresa i Ocupaci6, va visitar la Cambra amb
Uobjectiu de conéixer de primera ma, dels empresa-
ris, la situacié actual de la nostra demarcaci6 i les
inquietuds de la institucié respecte la nova llei de
Cambres que s’esta elaborant. EL Secretari General,
es va entrevistar amb el President de la Cambra, el
tresorer, i membres del Comité Executiu.

EL 27 de juliol, el Director dels Serveis Territorials
d’Ensenyament a Lleida Sr. Miquel A. Cullerés, el
president de la Cambra, Sr. Joan H. Sim6, i lAlcalde
de Lleida, Sr. Angel Ros, presenten a la seu de la
Cambra els convenis de col-laboraci6 entre empreses
iinstitucions per impartir cicles formatius de FP Dual.
Aquests convenis son de Cicles Formatius de Graus
Superiors i Mitja. En total suposen sis especialitats
vinculades a 37 empreses que s‘impliquen en la
realitzaci6 d'aquesta formacié professional dual.

27 de juliol

27 de juliol

RELACIONS INSTITUCIONALS 15 21



EL 29 de juliol, El Director Territorial de CaixaBank
a Catalunya, Sr. Jaume Masana, fa una extensa
explicacié sobre ELS INTERROGANTS DE LA RECUPERACIO
ECONOMICA. Els empresaris assistents, encapcalats pel
president Sr. Joan H. Simé, generen un gran debat
sobre la crisi economica i la gran preocupacié que
tenen les empreses per les seves consegqiiéncies.

EL 29 de juliol, a la seu d’ACCIO de Barcelona, es
presenta el projecte dels Agents de Suport a la
Internacionalitzacié. La Cambra com a entitat
acreditada participa a l'acte amb la preséncia de

22 15 RELACIONS INSTITUCIONALS

la consellera delegada d’ACCIO, Sra. Naria Betriu,
el director del programa i el conseller d’Empresa i

Ocupacid de la Generalitat, Hble. Sr. Felip Puig.

29 de juliol



El 3 de setembre, MANIFEST DEL FAR a la Pedrera de Barcelona. Més de 200 per-
sones en representacio de les principals institucions empresarials catalanes varen
posar de manifest a La Pedrera el seu “suport incondicional al procés endegat
pel Parlament” demanant que es respectés la voluntat del poble de Catalunya.
L'acte, va comencar amb una taula rodona sobre “Reptes i oportunitats de futur
de 'economia catalana” amb la participacié dels economistes Srs. Joan B. Casas,
Jordi Gali, Miquel Puig i Xavier Sala i Martin que varen coincidir en assenyalar
que un estat independent per a Catalunya no només és viable economicament
sind que és una operacid en queé el pais hi sortiria guanyant.

EL 5 de setembre, el President de la Cambra, Sr. Joan
H. Simé, va inaugurar la 20ena edici6 de la Fira
EXPOCLASSIC de Mollerussa, amb la preséncia de
l'alcalde de la poblaci i president de la Fira, Sr. Marc
Solsona, juntament amb d'altres autoritats i membres
del consistori. La mostra firal esta dedicada als vehicles
historics i classics.

El 9 de setembre, el President de la Generalitat de
Catalunya, Molt Hble. Sr. Artur Mas, es reuneix amb
empresaris catalans a la Casa Llotja de Mar de Bar-
celona. El president fa una extensa exposicié de la
situaci6 actual i del futur de Catalunya. Van assistir a
acte el Sr. Joan H. Sim6 i els membres del Ple de la
Cambra de Lleida.

9 de setembre
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EL 15 de setembre, a la seu de la Cambra l'exconseller
d'Agricultura, Sr. Josep Ma Pelegri i candidat al Par-
lament de Catalunya, va exposar les propostes d'Unid
Democratica per al mon empresarial lleidata.

EL 21 de setembre, se signa el Conveni de col - laboracid
entre el Departament d’Ensenyament de la Generalitat
de Catalunya, i la Cambra per desenvolupar el pro-
grama de Batxillerat Internacional a 'Institut Josep
Lladonosa de Lleida.

21 de setembre

24 15 RELACIONS INSTITUCIONALS

Del 21 al 23 de setembre, se celebra la XLII Assemblea
General de lAssociacié Iberoamericana de Cambres
de Comerg (AICO) a Bogota, Colombia. El president
Sr. Joan H. Sim6, va intervenir en representacié de
ASCAME, amb motiu del conveni que van signar les
dues entitats 'any 2003, per donar un nou impuls a
la regi6 i promoure l'expansi6 de les empreses medi-
terranies. En aquesta trobada també hi va participar
el president de la Camara de Espafia, Sr. José Luis
Bonet, qui va anunciar nous plans per fomentar la
internacionalitzaci6 i la competitivitat.

21/23 de setembre



El 2 d'octubre, té lloc una sessi6 del Cercle
d'Infraestructures, amb la preséncia del Sr. Joan H.
Sim6 i del Sr. Pere Macias. Compta també amb la
participaci6 del responsable de projectes estratégics i
dinnovacio del Port de Barcelona, Sr. Carlos Rda, que
presenta el projecte CLYMA. Es tracta d'una analisi
sobre el transport de mercaderies entre Lyon i Madrid
amb l'objectiu de facilitar el desenvolupament de la
Xarxa Basica europea de transports (Core Network) de
manera coordinada.

EL 15 d’octubre, FORUM ECONOMIC
DE EUROCHAMBRES, a la Cambra de
Luxemburg, en el marc del qual es
desenvolupen una amplia gamma de
gliestions relacionades amb activitats,
serveis, redisseny del model empresarial
i noves eines de gestid per garantir el
futur de les Cambres.

El 21 d’octubre, GRIMALDI GROUP presenta a la
seu de la Cambra AUTOPISTES DEL MAR: FACTOR
DE COMPETITIVITAT DEL TRANSPORT TERRESTRE. El
president de la Cambra, responsables del Grup Grimaldji,
el Sr. Sebastiano Cirnigliaro i el Sr. Juan A Delgado,
fan una amplia explicaci6 de la logistica basada en
els serveis del transport maritim. EL Grup transporta
camions, remolcs, contenidors i qualsevol classe de
carrega rodada, a més a més de passatgers.
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EL 27 d'octubre, DINARS CAMBRA, D. Juan
Carlos Ureta, President de Renta 4 Banco,
Banc especialitzat en gestié patrimo-
nial, mercats de capitals, financament
d’empreses i que cotitza en Borsa espan-
yola, fa una extensa exposicié6 sobre LA
RENDIBILITAT DEL TEU PATRIMONI, donant
una amplia visié sobre inversions i com es
troben les borses a nivell mundial.

27 d'octubre

El 12 de novembre, conferéncia de FERRMED a
Brussel - les, THE IMPACT OF INTERCONTINENTAL TRADE
ON EU COMPETITIVENESS AND CORE NETWORK CORRIDORS
(2015-2030). El comerg intercontinental d'Europa cap
a Asia, Africa i América creix de forma sostinguda
any rere any, les projeccions per als propers exercicis
assenyalen una continuitat en creixement de les rutes
maritimes. Aquesta tendéncia impacta significativa-
ment a la balanca comercial i al creixement del PIB de
la UE. En aquest context és important identificar els
motors del canvi, pero també els reptes i oportunitats
que suposen per 'economia.
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27 d’octubre

27 d’octubre



EL 30 de desembre, el president de la Cambra presenta
les dades de la Balanca Comercial de Lleida, en aquest
cas és positiva mentre que les de Catalunya i Espanya
segueixen sent deficitaries. Lleida bat el seu maxim

historic amb intercanvis comercials i tanca el 2015
amb un superavit de 935 milions d'euros. EL nombre
d’empreses que exporten amb regularitat creix i es

consolida.
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ESMORZARS CAMBRA

EL FUTUR DEL MERCAT LABORAL
Data: 22 de gener

Sr. Vicente Marrama

Llicenciat en periodisme per la Uni-
versitat Pompeu Fabra. Diplomat en
televisio per 'Escola Superior de Radio
i Televisio.

LA IMPORTANCIA DE LA
INTEL-LIGENCIA EMOCIONAL EN
EL TREBALL

Data: 26 de febrer

Sra. Katia Medelles Padilla
Experta, formadora en Coaching amb
PNL.

LA MAGIA DE LES VENDES
Data: 26 de marg

Sr. Vicente Javaloyes

Director del Sport Business Sym-
posium. Ex-jugador professional
d’handbol.

COMPETITIVITAT | DIMENSIO EN
L'EMPRESA

Data: 30 d’abril

Sr. Yves Charnet
Llicenciat en finances, Empresari,
Consultor empresarial i conferenciant.

ENCARA QUE TINGUIS POR,

FES-HO!
AFRONTAR LES SITUACIONS AMB
FORCA | DESCOBRIR EINES | HABILITATS

SOCIALS

Data: 28 de maig

Sra. Ndria Benedito Pujol

Doctora en Psicologia, formadora,
coach.
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TENS CONFLICTESALATEVA
EMPRESA? T'AJUDEM A
SOLUCIONAR-HO

Data: 2 de juliol
Sra. Katia Medelles Padilla

Experta, formadora en Coaching amb
PNL.

RENDIBILIDAD EMOCIONAL
Data: 17 de setembre

Sr. Antonio Garcia-Castrillon
Llicenciat en medicina i cirurgia, espe-
cialista en psiquiatria.

LA DONA DIRECTIVA, PRINCIPAL
AGENT DE CANVI EMPRESARIAL |
SOCIAL

Data: 22 d’octubre

Dra. M. José Puyalto Franco
Professora Agregada de Dret Mercantil,
Degana de la Facultat de Dret i Econo-
mia de la UDL.

DESENVOLUPA AMB EXIT LA
TEVA MARCA PERSONAL
Data: 26 de novembre

Sr. Xavier Roca Torruella

Llicenciat en Administraci6 i Direcci6
d’empreses per ESADE.
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G» Cambra de Comerg de Lleida

3 dejuny 2015

Presentacié “Nits Cambra” del 3 de juny de 2015.
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G» Cambra de Comerg de Lleida

8 de juliol 2015

Presentacié “Nits Cambra” del 8 de juliol de 2015.
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ARTICLES PUBLICATS
EN PREMSA

CLUB CAMBRA, EL TEU NOU APARADOR PER DONAR-TE A CONEIXER I FER NEGOCIS (11 de gener)

Empreses, grans corporacions, emprenedors i autonoms
de tots els sectors de l'activitat disposen ja del Club
Cambra Lleida, la nova plataforma de negocis creada
per Cambra de Comerc de Lleida amb l'objectiu de pro-
moure l'activitat economica i empresarial i fomentar
la internacionalitzaci6, la competitivitat i la formacid
mitjancant productes i serveis de suport.

El Club Cambra, que
compta amb el suport de
les empreses i institucions
liders del pais, servira per
apropar lactivitat de la
Cambra de Comerg al teixit
empresarial lleidata, per
tal d'erigir-se com a punt
de referéncia a 'hora de
fer negocis. La iniciativa
permetra l'accés a una
xarxa de 1.500 cambres de
comer¢ darreu del mén,
presents a 180 paisos.

Aquest aparador professi-

onal per donar a conéixer

l'activitat empresarial dels

associats esta pensat per oferir de manera agil i directa
el suport que ens expressin les empreses en un entorn
de confianca. Oferim avantatges reals i practics, adap-
tats als nous temps, per afegir a 'atenci6 propera i
professional de la Cambra un ampli ventall de serveis
i descomptes personalitzats, en funci6 de les teves
necessitats concretes.

Basant-se en el concepte doing business, el Club
Cambra Lleida té per finalitat promoure el networking
i l'activitat empresarial aixi com fomentar la internaci-
onalitzaci6, la competitivitat i la formacié mitjancant
productes i serveis prestats per les cambres i també
per part de tercers, en unes condicions avantatjoses.

Aquesta nova plataforma s'adapta a més a tot tipus
d’empresa perqué hi ha lloc per a tothom des de les
grans corporacions fins als emprenedors i és per aixo
que des de Cambra s’han previst accions especifiques
i avantatges adrecats a cobrir les necessitats de
cada perfil. En aquest sentit, les petites empreses i
els autonoms podran millorar ampliament les seves
expectatives empresarials
i créixer.

En el cas de les empre-
ses amb trajectoria dins
'ambit del comerg inter-
nacional, el Club Cambra
els permetra consolidar
els mercats exteriors i
obrir-ne de nous. Pel que
fa a les pimes industrials,
comercials i de serveis
podran consolidar la seva
marca, augmentar vendes
i millorar la formaci6 dels
seus recursos humans,
entre d'altres opcions tan-
gibles.

D'altra banda, en el decurs del primer any del Club,
s'estan estrenyent llacos i tancat acords estratégics
amb partners que oferiran condicions avantatjoses i
descomptes als socis del Club amb la intencié afegida
d'afavorir la competitivitat i la generaci6é de negoci.

Sense dubte, des de la Cambra de Comer¢ de Lleida
volem que el Club Cambra esdevingui l'aixopluc de tot
el mén empresarial lleidata i U'eina per ajudar a les
nostres empreses a créixer i ser més competitives. Us
hi esperem!

Joan H. Simé i Burgués
President de la Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida
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PENSAR EL PETIT COMERC PER ARRIBAR A SER EXCEL - LENT (8 de febrer)

El petit comerg ha de saber aprofitar la seva grandaria,
que li permetra una més gran flexibilitat per adaptar-se
als canvis de l'entorn.

Avui en dia, la velocitat que ha agafat el canvi és
enorme comparada amb la de fa només unes décades.

L'entorn, els clients, els proveidors, els productes, les
necessitats, canvien constantment i cada cop més
rapid. El que ahir funcionava com a model de negoci
avui ja no és valid. Tot aix0 obliga als empresaris
de comer¢ a adaptar-se a
aquests canvis, i fa abso-
lutament vigent la frase de
Charles Darwin “les empre-
ses que sobreviuen no son,
ni les més fortes, ni les més
intel-ligents, sino les que
millor s'adapten als canvis”.

L'avantatge que suposa per
al petit comerciant el con-
tacte directe amb el client
il'entorn, qui proporcionen
informacié actualitzada i
directa del qué esta passat
al seu voltant, s’ha de saber
aprofitar per reaccionar
als missatges que aquest
entorn li envia.

L'altre avantatge important
és la menor dificultat per
realitzar canvis que implica
el reduit volum, en compa-
racié amb una gran estruc-
tura, molt més complicada
per assumir un canvi, i fer-lo efectiu.

L'empresari que té una actitud passiva, que segurament
ha dirigit un negoci d’éxit durant anys, pero que ara
veu com el model s’extingeix, que cada cop ven menys,
i que no pren cap decisi6 fent el que sempre ha fet,
acabara extingint-se. En canvi, l'empresari valent que
prengui decisions adrecades a canviar coses en la seva
empresa té moltes possibilitats de triomfar.

Aquesta capacitat d'adaptaci6 a la qual fem referéncia
no sorgeix per art de magia sino que s'entrena, és a
dir, passa per la professionalitzaci6, per la reflexi6.
Lempresari més preparat, més format i sobretot el
que més és dediqui a pensar, sera sense dubte el més
competitiu.
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Aixd que pot semblar una obvietat, PENSAR en maj(s-
cules, és una de les grans mancances de la nostra
societat, del nostre moment, en general. El dia a dia
“se’'ns menja”, ens domina i cada cop és més complicat
trobar moments i espais que ens ajudin a reflexionar, a
meditar si estem fent les coses per convicci6, si tenim
arguments per defensar la nostra manera d’actuar
empresarialment parlant, o si per el contrari, o fem
aixi perqué sempre ho hem fet aixi.

El nostre objectiu empresarial i huma hauria de ser arri-
bar a tenir o a dirigir empre-
ses excel - lents, i quan diem
excel-lents no volem dir
grans empreses, no té res a
veure amb la grandaria, sino
empreses on es fan les coses
bé, la gent i treballa a gust,
se senten valorats, formen
un verdader equip humai la
empresa compleix els seus
objectius economics.

Aquesta societat que no
ajuda a pensar tampoc sap
digerir en molts casos l'ex-
cés dinformacié de la qual
disposa.

Les empreses disposen avui
en dia bones bases de dades,
perd si aquestes bases de
dades no s’analitzen, no
s'interpreten, no tenen cap
sentit. Aquesta informacio
ens ha de servir per treure
conclusions que em suposin
una ajuda per prendre decisions més encertades.

Tot i la situaci6 de disminuci6 de consum generalitzada
que ha provocat la crisi economica moltes petites
empreses de comer¢ que pensen, s'adapten i prenen
decisions valentes continuen funcionant, generant
riquesa i distribuint-la, i constitueixen clars exemples
del que és una empresa excel- lent.

Hem d'agrair-los l'esfor¢ que fan, el mérit que tenen
i 'exemple que suposen, i animar-les per a que con-
tinuin fent ho, i d'aquesta manera garantiran que les
nostres ciutats i pobles continuin essent llocs amables
i més vius per les persones que hi viuen o hi passen.

Blanca Siurana
Responsable de 'area de comerg i competitivitat de la Cambra
de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida.



OBRIR-SE ALS NOUS MERCATS (8 de marcg)

La internacionalitzaci6 és una eina clau per seguir
sortint de la crisi. Aquesta afirmacid que us faig també
es va posar de relleu per part dels professors de IESE i
ESADE Pedro Nueno i Jaume Giné, respectivament, que
van aprofundir en les potencialitats i el coneixement
dels mercats forans, especialment els de l'eix Asia
Pacific, durant les seves intervencions en el I Forum
Agroalimentari Lleida-Asia, organitzat en el marc del
IV International Gourmet&Wines Business Meetings
que impulsa Cambra.

Enguany, el comerg internacional de Lleida de lany
2014 va estar marcat pel vet rus al sector fructicola
europeu. Aquest fet, que es va produir en un moment
cabdal de la campanya de recol-leccié i venda, va
provocar que s’haguessin de buscar altres mercats
on poder comercialitzar la fruita que havia d'anar
destinada a Rdssia. Tot i que es va aconsequir, atés
que al 2014 no només es va exportar el mateix volum
de fruita siné un 4% més, l'afectacié en el preu a la
resta de mercats va ser molt negativa.

Tanmateix, des d’'un punt de vista global les dades
del 2014 cal valorar-les de forma positiva, perquée
la davallada de les exportacions només ha estat del
2,1% respecte l'any anterior, fins arribar als 1.697
milions d’euros. Les importacions, per la seva part
han disminuit un 2,9% amb un valor total de 806’94
milions d’euros.

No sén mals resultats tenint en compte el context
actual de baix consum intern, U'encara dificil accés al
financament i la persisténcia d'un euro molt apreciat
respecte el dolar durant una bona part de lany, la
disminucié del comerc internacional de Lleida ha estat
inferior al 3%, fet que demostra la importancia de la
internacionalitzaci6 de les empreses en un moment
com l'actual.

Aixi, les firmes de Lleida segueixen obrint nous mer-
cats i diversificant i, en aquest sentit, es detecta un
increment de les exportacions de béns de consum com
els mobles, els aparells d'il- luminaci6 i els electrodo-
mestics, entre altres.

D’altra banda, des de Cambra de Comer¢ de Lleida
aplaudim el fet que el nombre d’empreses exportadores
regulars -les que han realitzat vendes internacionals
durant els 4 Gltims anys- hagi augmentat passant de
721 a 755.

Aquesta xifra posa de relleu que les empreses lleida-
tanes son cada cop més conscients que la internaci-
onalitzaci6 és, i ha de ser encara més, una eina per
millorar la seva competitivitat i, per qué no, una de
les opcions més escaients per sequir sortint de la crisi.

Des de Cambra seguirem posant l'accent en lasses-
sorament i promocid de la internacionalitzaci6 de les
empreses de Lleida amb eines com la formacio que
organitzem, l'assessorament diari que oferim i les
missions comercials directes o inverses que organitzem
i que es consoliden com actuacions de gran utilitat
i valor per cada cop major nombre de participants.

Com a novetat, aquest 2015 hem endegat el Club
Cambra Export, una modalitat del Club Cambra que
persegueix l'objectiu d’aglutinar els interessos de les
empreses internacionalitzades de la demarcacio de
Lleida amb la voluntat de resoldre les traves i inqui-
etuds amb que es troben en la practica del comerg
internacional. Alhora, a través dels serveis de Cambra,
volem donar solucions concretes a totes les necessitats
que es puguin tenir en cada mercat.

Es important, doncs, que entre tots aconseguim que
cada dia més empreses de Lleida prenguin consciéncia
de la diversitat i quantitat d’oportunitats que ofereix
la internacionalitzaci6 i l'obertura als nous mercats.

Joan H. Simé i Burgués
President de Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida
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FORMACIO PER MILLORAR LA GESTIO DE L'EMPRESA (10 d'abril)

El desig de ser i de pensar diferent, de ser independent
desenvolupa 'habilitat per a innovar. Ser pioner en
trobar noves formes no convencionals per a connec-
tar amb les persones a les que vols transmetre el teu
missatge, permet fidelitzar-les per sempre.

Aquest és objectiu prioritari que té la formacié que
ofereix la Cambra de Comerg de Lleida a les empre-
ses. Oferim una formacié de qualitat, encaminada
a enfortir la capacitat de gestié d'acord amb les
necessitats de l'empresari, ajudant-los a millorar la
seva qualitat i a adaptar-se als nous reptes mitjancant
una millora de les competéncies del lloc de treball
indispensable per enfortir la situacié competitiva
de les empreses i del seu personal. Lany passat, 836
persones van passar per les aules de la Cambra i es
van dur a terme 72 accions i cursos que van suposar
1.460 hores de formacio.

La formacio continua és un procés de millora i de moti-
vacio per als treballadors d’empresa: la seva eficacia
es comprova en la seva utilitat. Per aquest motiu cal
que estigui centrada en habilitats i actituds i sigui
practica per a poder obtenir els resultats requerits.
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A Cambra posem a l'abast diferents programes, en
funcié de la seva durada, metodologia i continguts.
Aixi, oferim programes d‘alta direccid, adrecats a
empresaris, alts directius i comandaments intermedis
que vulguin progressar en la seva trajectoria professi-
onal. També disposem de cursos de curta durada, que
aporten coneixements concrets per resoldre necessitats
immediates, i de seminaris que permeten mantenir-se
actualitzar les novetats en determinats aspectes,
incorporant les habilitats basiques exigibles.

Daltra banda, els tallers es preveuen amb una meto-
dologia eminentment practica orientada a resoldre
problematiques concretes, comprovar habilitats i
coneixements. I per dltim, les jornades de competitivi-
tat orienten 'empresa en un context molt competitiu,
canviant i complex per a assolir millors nivells de
rendibilitat i sostenibilitat.

Som conscients que la manca de temps, les plantilles
reduides, la lluita per aconseguir els objectius fixats i
les rutines diaries, fan que la formacié acabi passant,
en molts casos, a un segon terme. Per aquest motiu,
I'Area de Formacié de Cambra dissenya especificament
plans estratégics de formacié a mida, adaptant en
exclusivitat els continguts de les formacions a les
necessitats i objectius que té la propia empresa. Aixo
és la formaci6 a mida o in company.

Pel que fa a la formaci6 continua, las empreses dis-
posen d'una quantitat de diners, anomenat “crédit
de formacié” per als treballadors, import del qual
resulta d’aplicar un percentatge a la quantia aportada
a la Seguretat Social l'any anterior en concepte de
quota de formaci6 professional. Les empreses d' 1 a
5 treballadors tenen garantit un crédit minim de 420
euros. La resta d'empreses se l'adjudica un percen-
tatge de bonificacié sobre la seva quota de formacio6
professional.

Pel que fa a la formacié oficial (masters, postgraus,
escoles oficials, titulacions propies universitaries),
les empreses disposen del PIF (Permis Individual del
Treballador) per bonificar la matricula. En definitiva,
la Cambra de Comerg posa 'accent en la millora de la
formacio tenint en compte les necessitats que mostren
les empreses amb 'objectiu de fer més competitiu i
apte el seu capital huma.

Gemma Torres
Responsable de Formacié de la Cambra de Comerg, Indastria i
Serveis de Lleida



PORTA OBERTA A LA INTEGRACIO PROFESSIONAL DELS JOVES (11 de maig)

Les cambres son els ens més escaients per fer de pont
entre les empreses i els joves que busquen un lloc de
treball. Sempre he insistit en la necessitat d'adequar la
formaci6 que simparteix als perfils de personal vacant
del nostre teixit empresarial.

I aquest és, precisament, un dels objectius del Pro-
grama Integral de Calificaciéon y Empleo (PICE) que
forma part del Sistema Nacional de Garantia Juvenil
del Ministeri d'Ocupaci6 i Seguretat Social i esta cofi-
nancat pel Fons Social Europeu (FSE).

El programa, que es desenvolupara del 2015 al 2019,
s'adreca a joves entre 16 i

24 anys que no estudien ni

treballen de la demarcacié de

Lleida, que estiguin disposats

a formar-se i rebre una qua-

lificacié professional que els

capaciti i faciliti la seva incor-

poracié al mercat de treball.

A més, posara en contacte

els joves amb les empreses

que necessitin ampliar plan-

tilla, formant-los a mida dels

requisits del lloc de treball. Els

joves reben formacid presen-

cial en competéncies digitals

i noves tecnologies, idiomes,

formaci6 especifica profes-

sional i habilitats socials i

técniques per desenvolupar-se

en el mon de l'empresa. Calculem que dels 600 joves
que hi prendran part en el programa, el 35%, uns 200
joves, sincorporaran en el mén laboral.

Els participants en aquesta iniciativa tenen un orien-
tador laboral que es fa carrec de la seva formacio,
qualificacié iinsercid. Analitza les seves competéncies,
grau de qualificacié i elabora un perfil professional,
derivant posteriorment a un dels tres programes que
componen litinerari formatiu del PICE: Capacitaci6,
Mobilitat (per a aquells joves interessats en un lloc
de treball en un pais europeu) i Dual (combina teoria

i practica a l'empresa). Cada programa, doncs, esta
dissenyat per donar resposta a diferents perfils labo-
rals, nivells de capacitaci6 i competéncies.

Pel que fa les accions d'inserci6 laboral que preveu el
pla hi ha practiques no laborals, pensades per als joves
amb menys experiéncia laboral; l'acompanyament i les
visites a empreses perqué l'alumne conegui el funci-
onament real d'una empresa i els diferents llocs de
treball i, en tercer lloc, els incentius a la contractacio6.

Beneficis per a les empreses

Amb el PICE, 'empresa s'assegura la contractacié d’em-
pleats que realment s'ajusten
als requeriments del lloc de
treball. D’altra banda, les
empreses també es beneficien
de les ajudes previstes per
la Seguretat Social per a la
contractacio de joves. De fet,
Cambra de Comer¢ de Lleida
ja ha comencgat els contactes
amb empreses lleidatanes
que necessiten augmentar les
seves plantilles i oferira ajuts
a les empreses contractants
de fins a 1.500 euros per con-
tracte. Aquestes subvencions
seran complementaries a les
bonificacions de la Seguretat
Social ja existents.

També s’estalvia els costos de seleccid de personalila
formaci6 del personal, perquée préviament l'orientador
de la Cambra selecciona per l'empresa als joves que
millor encaixin en el perfil demandat. Alhora, formem
els tutors d’empresa, que s'encarregaran d'acollir els
joves en l'entorn laboral.

En definitiva, joves sense feina i empreses amb neces-
sitats de personal ben format tenen amb el PICE una
oportunitat de futur que posem al vostre abast.

Joan H. Sim6 i Burgués
President de Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida
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REPENSANT EL NOSTRE FUTUR INDUSTRIAL: BIOPRODUCTES (11 de juny)

La Comissié de promocié Industrial de la Cambra de
Comerc¢ de Lleida va encarregar un estudi l'any 2006
per analitzar nous potencials cldsters industrials que
s'estiguessin generant a les nostres Terres. El resultat
del mateix va ser negatiu. Es varen detectar algunes
empreses que s’havien creat pero la realitat era que
no es trobaven incloses dins d'un veritable grup d’em-
preses interrelacionades, com es el cas d’un cldster.

Davant d'aqueta realitat, des de la nostra institucio6 es
va considerar fer una analisi DAFO per tal d'identificar
les oportunitats que el nostre territori tenia. Arran
d'aquesta analisi ens vam adonar que les oportunitats
de Lleida es fonamentaven en el desenvolupament de
les inddstries dels bioproductes. Es a dir, la regi6 de
Lleida és la principal zona econdmica de la Catalu-
nya interior i es caracteritza per disposar del sector
agroindustrial més important de Catalunya. Un sector
que s’ha desenvolupat amb la contribucié de profes-
sionals formats al voltant d'un pal de paller com ha
estat la Universitat de Lleida i concretament I'ETSEA
i altres reconeguts centres universitaris i tecnoldgics
d'arreu del mon, experts en processos i tecnologies
agroindustrials.

A aquesta potencialitat de coneixement s'hi ha d'afegir
la construcci6é de noves infraestructures de reg com el
Canal Segarra-Garrigues i l'Algerri-Balaguer i l'exper-
tesa que té el territori en la produccié de biomassa
(cultius de no alimentaci6, residus forestals, massa
forestal, residus organics i residus procedents de les
industries agroalimentaries).

Aquesta matéria primera a través de l'aplicacié de
processos industrials i biotecnologics transformen la
biomassa en nous productes anomenats bioproductes:
bioplastics, biopintures, bienergia, biocombustibles,
biomaterials de la construcci6 i d'altres que poden
generar noves oportunitats per a la industrialitzacio
de la nostra demarcacio.

Per posar un exemple, en el recent congrés mundial
de Cambres de Comerg celebrat a Tor6 es va posar de
manifest que les grans oportunitats que es poden
generar amb al valoritzaci6 dels subproductes proce-
dents de la indlstria agroalimentaria. D'altra banda,
el patronat europeu de la alimentaci6, Foodrink
Europe, en el seu Annual Report 2105 també planteja
la importancia de laprofitament dels subproductes
generats per aquestes.
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La inddstria de bioproductes ha d’esdevenir l'element
diferenciador i alhora complementari del nostre sector
agroalimentari; han de ser les que han d'aportar el
valor afegit que genera el coneixement i la tecnologia
que tenim.

Hem de ser conscients dels entorns globals que hi
ha amb grans concentracions de fluxos comercials en
determinades arees del planeta, com es la zona d’Asia-
Pacific que concentra actualment la classe mitjana amb
més poder adquisitiu. També hem de tenir en compte
que per una banda, Europa esta en decadéncia perqué
a curt termini perdra potencials consumidors i per una
altra que Africa s’esta despertant amb gran forca; a
tall d'exemple, les previsions de poblacié d'un pais
com Nigéria, l'any 2060 seran de 400 milions d’habi-
tants igualant practicament els Estats Units. Davant
d'aquesta situacio, hem de cercar elements diferencia-
dors fonamentats en la innovaci6 i el coneixement per
poder competir en aquests nous entorns.

Per tant, si som capacgos de creure’ns que a Lleida,
partint de la nostra expertesa en la produccié de bio-
massa i aplicant una estratégia d'innovacio territorial
que aposta per la ecoinnovacié podem sense dubte
arribar a ser una regi6 capdavantera a nivell europeu
en la producci6 de bioproductes. N'estem capacitats,
perd és una feina de tots. Posem-nos a treballar.

Josep Ramon Paris
Secretari General de la Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis
de Lleida



EMBRANZIDA A LES INFRAESTRUCTURES DE LLEIDA: QUI NO HI ES NO HI ES COMPTAT (11 de juliol)

La Cambra de Comerg de Lleida, en tant que ens que
defensa els interessos generals del teixit empresa-
rial, comercial, industrial i de serveis de la nostra
demarcacid, ha advocat sempre per assolir una xarxa
d'infraestructures optima per al seu necessari desen-
volupament socioeconomic.

La inexisténcia d'una veu unida que reclami la posada
en marxa de les vies de comunicaci6 prioritaries per
a Lleida es fa palesa amb la manca d’acords unanimes
a l'hora de prendre decisi-

ons politiques cabdals, fet

que comporta conseqiiéncies

endémiques per al territori.

Es el cas de la demanda d’exe-
cucié dels trams pendent
de UA-27 entre Tarragona i
Montblanc que, malgrat rebre
el suport de la majoria de
grups parlamentaris a Madrid,
va ser tombada amb els vots
en contra del Partit Popular.

En aquesta proposta de reac-
tivacio d'obres per garantir la
inversid productiva a Catalu-
nya també hi figuraven d'al-
tres reclamacions habituals
com el desdoblament de la
N-II, millorar l'eix pirinenc
i instar a Foment l'execuci6
dels trams pendents de la
futura A-14 entre Lleida i la frontera amb Franca.

Tampoc s’ha atés al llarg d'aquest temps, cal recor-
dar, U'exigéncia d’alliberar el peatge Lleida-Montblanc
mentre no es finalitzin les obres de l'A-27. Mentre
totes les forces politiques, empresariat i la societat
civil de Lleida i Tarragona han manifestat pdblicament
la urgéncia de connectar ambdues demarcacions,
el govern central continua desatenent el clam d'un
territori.

Desatendre aquesta necessaria i llargament reclamada
obra posa en escac i mat la connexié amb el nostre port
natural d'exportaci6. Les oportunitats d’exportaci6 i
d’obertura de nous mercats en sectors claus per a Lleida
com l'agroalimentaci6 seqguiran minvades, clarament,

mentre romangui aquesta negativa. Fins quan?

La promocié empresarial de Lleida i la generacid de
nous projectes export i import segueixen en stand by
també en el cas de l'aeroport d’Alguaire. Lexisténcia
d'una duana i d’'un punt d’inspeccié fronterer, junta-
ment amb lexportacié i importacié de mercaderies
donarien embranzida a aquesta infraestructura, amb
el consegiient impuls de l'ocupacid i un gran impacte
en l'economia del territori. Cal, doncs, en aquest
sentit recolzar tota iniciativa
privada seriosa que tingui per
objectiu activar el potencial
la vesant del transport de
productes locals i importaci-
ons de tercers paisos.

Des de Cambra de Comerg
també instem a la necessaria
posada en marxa de l'estacid
del Pla de la Vilanoveta,
['antiga estaci6 de passatgers
situada en la linia Barcelona-
Manresa-Lleida-Saragossa
que va reconvertir-se per
poder rebre trens de mercade-
ries i fer la funcié de tallers.
ADIF és qui la gestiona i de
qui en depén la posada en
marxa de les instal-lacions
perqué tornin a donar servei.
Aquesta infraestructura per-
metria connectar la planta
per via férria amb el Port de Barcelona i, de retruc,
s'obririen les portes a la possible construccié d'un
centre logistic en la mateixa zona.

Des de Cambra de Comerg, en definitiva, seguirem
posant l'accent en les possibilitats i les necessitats
immediates de comunicacié que registren les comar-
ques de Lleida per tal de promoure l'activitat empre-
sarial lleidatana i el comerg exterior local, basics per
al futur econdmic i lincrement de la competitivitat
de les empreses de Lleida. Cal una Lleida connectada
al mén perqué per tots és sabut que, qui no hi és no
hi és comptat.

Joan H. Simé i Burgués
President de Cambra de Comerg, Indlstria i Serveis de Lleida
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LA INTERNACIONALITZACIO COM A FACTOR CLAU DEL MODEL DE NEGOCI (11 d’agost)

En els Gltims temps el concepte “internacionalitzaci6”
esta en boca de multitud de gurus, analistes i profes-
sionals que veuen en aquesta opci6 una soluci6 a la
practica totalitat dels problemes que registren avui les
empreses. I tot i que en part és aixi, no ho és del tot.

Les exportacions realitzades per empreses de Lleida
no han deixat de créixer en els Gltims 15 anys. De fet,
podem dir que en els dltims 8 anys s’han duplicat i
que les perspectives son favorables perqué continuin
augmentant, tot i que possiblement no ho faran al
ritme al qual ens hem anat acostumant darrerament.

La internacionalitzacié ofereix una série d'atractius
que moltes empreses amb visid estratégica fa temps
que venen gaudint gracies a la seva aposta ferma pels
mercats internacionals.

Sense cap tipus de dubte, el principal actiu és la diver-
sificaci6 que s'aconsegueix, ja que operar en diversos
mercats permet a l'empresa minimitzar 'afectacid
que la caiguda d'un mercat suposa en la seva xifra
de negoci.

No obstant aix0, aquest acostuma a ser un actiu que
es valora en moments de dificultat enlloc de tenir-se
en compte en époques de bonanca, quan el mercat
habitual funciona i 'empresa podria disposar del temps
i la capacitat d'inversi6 que requereix la internacio-
nalitzacid.

Un altre atractiu important rau en el nivell de compe-
titivitat que imposa la internacionalitzacié. Competir
amb empreses internacionals i relacionar-se amb
clients que treballen de manera diferent permetra
a lempresa detectar noves oportunitats de negoci i
adquirir dinamiques de treball que la faran més compe-
titiva, reforcant-la, a la vegada, en el mercat estatal.

Tanmateix, la internacionalitzaci6 no és un remei
immediat contra tots els nostres problemes. Pel sol fet
dintroduir-se en nous mercats no obtindrem augments
de la xifra de negocis a curt termini.

Sense cap mena de dubte, per tenir possibilitats
d'eéxit haurem d’enfrontar-nos a un procés complex,
que requerira una inversié de certa importancia i que
fara imprescindible una major professionalitzacié dels
recursos humans adquirint métodes de funcionament
que poden fer trencar més d’'un esquema.

38 15 recacions insTiTucionaLs

Per tant, no és tan important prendre la decisi6 d'in-
ternacionalitzar-se, deixant-se endur per una moda,
sind decidir com s'abordara aquest repte i de quina
manera actuara sobre el model de negoci.

Aixi doncs, resulta imprescindible realitzar una estra-
tégia d'internacionalitzaci6 a través de la qual es
definira quants mercats s’abordaran, quins seran, amb
quines perspectives de negoci, a través de quin canal
de distribuci6 o quin tipus de client, mitjancant quines
actuacions, i finalment, quina inversio sera necessaria
per dur a terme aquestes actuacions.

Tots aquests aspectes hauran d'anar totalment alineats
amb el model de negoci i, sobretot, també s'haura
dalinear l'estructura organitzativa, comercial i produc-
tiva, atés que molts dels fracassos venen donats per
no haver tingut en compte aquests factors.

Convé doncs, comptar amb l'ajuda d’experts amb
experiencia en la definicié d'estratégies d'internaciona-
litzaci6 i que hagin “trepitjat” el maxim nombre de
mercats possible, fet que permetra ampliar els horit-
zons en el moment de plantejar-se objectius que siguin
ambiciosos perd a la vegada factibles, i al mateix
temps minimitzant els riscs i evitant caure en errors
que es podien haver previst.

La Cambra de Comerc de Lleida porta décades fent-ho
ija ha acompanyat a més de 100 empreses que en el
seu dia es van plantejar internacionalitzar-se comen-
cant des de zero i que avui obtenen més de la meitat
de la seva xifra de negocis de mercats internacionals.

Joan H. Simd i Burgués
President de Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida



UNA OPORTUNITAT I UN REPTE: LA CRISI (22 de setembre)

Les dades dels darrers mesos semblen assenyalar que
U'economia lleidatana agafa ritme. Levolucié de la
balanca comercial del primer semestre i les expectati-
ves de 'empresariat que reflecteix el Ritme economic
fan pensar en que les coses comencen a tornar al
seu lloc després de la greu crisi que hem patit. Mal-
grat encara arrosseguem una de les xacres que més
directament impacta sobre la

ciutadania, latur, Lleida té

la sort de ser la demarcacié

catalana amb l'index més baix

de persones que tot i voler-ho

fer no treballa (EPA); cinc

punts per sota de la mitjana

catalana i gairebé set de la

de l'estat Espanyol. Des d'una

perspectiva empresarial aixo

suposa que es fa necessari

treballar i impulsar aquelles

palanques que han d'ajudar les

nostres empreses a millorar la

seva competitivitat. Des de la

Cambra de Comerc de Lleida

estem convencuts que la inter-

nacionalitzaci6, la innovacio

i sobretot la formacié dels recursos humans son els
factors que permetran a l'empresa lleidatana assolir
aquesta competitivitat i aprofitar l'entorn economic
favorable que s'albira. I per tal de poder donar suport
a les petites i mitjanes empreses, hem convertit
aquestes tres actuacions en les nostres grans linies
estratégiques.

Si en una cosa coincideixen els experts és en la neces-
sitat de formar-se perqué l'empresa pugui ser compe-
titiva, innovadora i oberta als mercats mundials. Els
recursos humans de qué disposi seran les peces clau
per assolir aquestes fites. Es perqué som conscients
d'aquesta realitat que des de la Cambra de Comerg,
Inddstria i Serveis de Lleida centrem els nostres
esforcos en facilitar l'accés a la formacié a tothom:
als directius; als carrecs intermedis; als treballadors;
pero també, als recent titulats.

Entenem que cal potenciar l'especialitzacié del nostre
sector productiu. L'agroindUstria és un sector prepon-
derant a l'economia lleidatana, ja que no només ens
permet situar la ratio de sobirania alimentaria en el
88%, sin6 que és un motor per a la resta d'activitats
economiques. Es el fil conductor entre produccio,
manipulacid, envasament, transport i comercialitza-
ci6. I és en aquest marc, on no podem perdre de vista
U'oportunitat que per Lleida suposen els bioproductes.
El sector primari i la inddstria agroalimentaria son els
proveidors de la matéria primera i per tant cal donar
valor a aquests subproductes. Tenim el coneixement

per impulsar aquests processos en centres tecnologics
com L'IRTA o la UdL i a les empreses lleidatanes. Des
de la Cambra hem impulsat la marca Lleidabiotech per
aixoplugar les activitats lligades a la biotecnologia. El
capital huma disponible a Lleida ens interpel- la a tots
per no deixar passar aquesta oportunitat d'impulsar
una economia de futur.

Lleida ha de seure i pensar
que vol ser quan sigui gran.
Aquest és el gran repte i I
oportunitat que s’‘obre amb
la crisi. Entre tots, hem de
reflexionar i dissenyar una
estratégia industrial que ens
ajudi a equilibrar la nostra
economia i a vertebrar el ter-
ritori. I poder-ho fer implica
disposar d'infraestructures
adients. Lleida és la demarca-
ci6 més extensa de Catalunya
i aixo fa imprescindible una
bona xarxa viaria i de ferro-
carril. Perqué sense connec-
tivitat amb els mercats de res
ens servira ser la millor zona
productora. L'empresa necessita infraestructures per
a desenvolupar-se i si una cosa és indiscutible és el
déficit que arrosseguem. Una ullada als pressupostos
que del Ministeri de Foment ens permet visualitzar el
descens continuat d‘inversions fins a deixar les xifres
en nivells irrisoris. A tall d'exemple, dels 1.000 M€ que
es destinaran el 2016 a inversions portuaries, només
34,7 seran per al Port de Tarragona, el nostre port de
referéncia. Un port que sense un adequat l'accés per la
N-240 de ben poca cosa ens servira. I el mateix serveix
per a tota la xarxa que ha de garantir la connectivitat
amb el futur corredor del mediterrani. No ens podem
permetre una Lleida desconnectada.

Finalment, no podem obviar parlar de la situaci6 par-
ticular que viu el nostre pais. Crec que és important
recordar el manifest signat per l'empresariat adscrit
a Cambres de Comerc com la de Lleida. Vam deixar
clar el suport incondicional al procés endegat des
del Parlament perqué creiem que la ciutadania ha de
poder expressar lliurement i democratica quin model de
futur vol pel seu pais. El nostre compromis passa per
respectar aquesta decisid, sigui quina sigui, i adaptar
les nostres empreses per tal de contribuir, com ho hem
fet sempre, al progrés i al benestar de la societat en
la que vivim. Sigui quin sigui el resultat electoral del
27 de setembre estic convengut que sera el millor per
Catalunya. I sera aixi perqué sera la ciutadania qui
ho haura escollit.

Joan H. Simé i Burgués
President de Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida

RELACIONS INSTITUCIONALS 15 39



ARA, NO PODEM DEIXAR PASSAR EL TREN (19 d'octubre)

Les potencialitats de Lleida com a plataforma logistica
ferroviaria son sobre la taula. Tant Uestudi realitzat en
el marc del Projecte Clyma impulsat pel Cercle d'Infra-
estructures, com el que la Diputacié de Lleida va encar-
regar a U'Institut Cerda destaquen el posicionament
estratégic de la capital de Ponent. La seva ubicacio
al bell mig del flux del transport de mercaderies entre
Madrid i Barcelona la converteix en la candidata ideal
per assumir aquest paper. Una actuaci6é que des de la
Cambra considerem molt rellevant, ja que pot ser un
motor per al desenvolupament del teixit productiu de
les comarques lleidatanes.

Avui per avui, el sector logistic ja ocupa la sisena
posicié en termes d’ocupacié amb gairebé 4.000
treballadors i 400 empreses actives a Lleida. Unes
dades que no poden passar-se per alt en el moment de
planificar noves inversions industrials com el poligon
de Torreblanca-Quatre Pilans, actualment aturat, perd
que no només és important pel sol industrial dispo-
nible que suposa, sind també per ajudar a conformar
aquesta potencialitat de sol logistic tan necessaria a
mig termini si Lleida es vol posicionar en el mapa del
transport de mercaderies com a un auténtic hub. I
no podem oblidar el foment de la resta de comunica-
cions viaries i ferroviaries que son estratégiques per
a fer realitat aquestes potencialitats: Lleida-Alguaire,
Lleida-Tortosa, Lleida-Balaguer, Tarrega-Montblanc o
la millora de la xarxa viaria i ferroviaria per enllacar
amb els ports de Tarragona i Barcelona.

Es per tot plegat que la Cambra de Comerg, Inddstria i
Serveis de Lleida s’ha sumat a la peticié que el TEN-T
Core Network prengui en consideracié el subtram
Madrid-Saragossa-Monzon-Lleida-Barcelona per tal
que aquest pugui gaudir del finangament comunitari i
contribueixi d'aquesta manera a potenciar el transport
de mercaderies. El projecte Clyma ha analitzat les
potencialitats que té aquest eix ferroviari en el futur i
ha desvelat que son fins i tot superiors a les del corre-
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dor ferroviari del mediterrani. Els resultats assenyalen
que els principals fluxos del transport de mercaderies
en ferrocarril es donen entre Madrid y Barcelona per
aquest eix i no tant a través de les ciutats de l'arc
mediterrani. Inicialment, el mapa TEN-T-Core Network
aprovat pel 2013 només contemplava la proposta que
passava per Caspe pero ara sembla ser que el Govern
de Madrid estaria disposat a donar suport a l'eix que
passa per Lleida. Una oportunitat que no podem deixar
passar de llarg.

problematiques a les que s’haura de donar resposta i
que son fruit de la manca de planificaci6 estratégica
realitzada fins ara, és a dir, de les actuacions puntuals.
Una manera de treballar que provoca no tan sols que
lample de via sigui diferent, sind també que el vol-
tatge entre diferents trams de l'Estat espanyol s’hagi
d'ajustar; que els sistemes de seguretat entre Espanya
i Franca no siguin els mateixos, o que les institucions
que es fan carrec de ['administracié d’aquestes infraes-
tructures tinguin visions molt diferents de com han de
fer la seva feina. Un altre dels inconvenients arriba de
la ma de fer servir infraestructures ferroviaries mixtes,
és a dir, tant pel transport de passatgers com de merca-
deries. Aixo resta i limita la competitivitat de la xarxa
com a conseqiiéncia, de les diferents actuacions de
manteniment que es fan necessaries en un o altre cas.

Aixi doncs, si volem fer que aquestes potencialitats
que el territori ens ha posat a l'abast esdevinguin una
oportunitat per a les empreses de Ponent, aquesta
vegada no podem deixar passar el tren. Tothom ha de
sumar per a que a la TEN-T Core Network s’hi inclogui
la proposta del subtram Madrid-Saragossa-Monzon-
Lleida-Barcelona, ja que d'aixd en depén no només
el seu financament siné també el desenvolupament
econdmic de les zones per les que passa.

Joan H. Sim6 i Burgués
President de Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida



EMPRENEM JUNTS PER CREIXER! (22 d'octubre)

La major part de les vegades que escoltem parlar d'em-
prenedoria tendim a relacionar-ho a una persona o grup
de persones que pretén impulsar un projecte empresarial
nou. Una proposta basada en una idea que vol esdevenir
una oportunitat de mercat. Pero de

fet, hi ha moltes altres formes de ser

emprenedor i una és el que s'anomena

'emprenedoria corporativa, un terme

en el qual volem aprofundir en aquest

article.

En primer lloc, dir que no hem d'en-

tendre l'emprenedoria només com un

estat inicial en el que es pot trobar

una determinada empresa, encara que

també pugui ser-ho. Pero ser emprenedor va més enlla i
implica una actitud en pro d’una constant evolucié que
permet a l'empresa innovar i introduir millores en els
processos productius i en la seva manera de treballar
-tant de cara endins com enfora- que redundara en un
augment de la seva competitivitat. Sera doncs aquesta
actitud emprenedora la que la col-locara en una millor
posicid alhora de treballar i plantar cara als reptes que
suposa el context exigent i canviant que protagonitza
els temps que vivim.

En aquest marc, 'emprenedoria corporativa aglutina i
comprén totes aquelles actuacions que es plantegen
en el si de l'empresa amb lobjectiu de fomentar una
innovacié oberta, una mentalitat que permeti incor-
porar als processos tradicionals una nova relacié amb
les start-ups tecnologiques —normalment estretament
relacionades amb el mén de la recerca- que cada dia
sorgeixen tant en el context immediat de les empreses
industrials com en el que no ho és tant. Cal dir pero que
'emprenedoria corporativa no esta només adrecada a les
grans empreses industrials, sin6 que també interpel-la
a les pimes o a les propies start-ups a buscar sinérgies
entre elles que facin dels projectes una realitat. I és
que l'emprenedoria corporativa ha de ser entesa com
una via d'anada i tornada.

Una de les paraules clau quan parlem d’emprenedoria
corporativa és doncs “col-laboracié”: una relaci6 col-
laborativa entre empreses consolidades i start-ups, entre
diferents start-ups, entre start-ups i pimes i perqué no,
entre empreses ja consolidades. La finalitat, afavorir la
connexi6 entre elles per descobrir les sinérgies que les
hi permetin desenvolupar noves iniciatives i projectes
que les ajudin a créixer. En definitiva, un contacte que
esdevé un win-win en el moment que l'empresa petita,
mitjana o gran incorpora les innovacions procedents
de Ustart-up i aixd la permet posicionar-se al davant
de la seva competéncia. Per la seva banda, Ustart-up
aconsegueix accedir al mercat en millors condicions i
sobretot de manera molt més rapida.

Conscients que aquest vincle és clau per al creixement
i la consolidaci6 del teixit empresarial lleidata, des

de la Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida
estem convencuts que cal fomentar 'emprenedoria
corporativa. Amb aquest objectiu hem plantejat un
seguit d'actuacions que busquen promoure les relacions
i sinérgies entre les empreses que es
troben al nostre territori les start-ups
lleidatanes o d'altres contrades de
Catalunya. Unes intervencions que
alhora fomenten la inversié en les
start-ups que normalment es troben en
fase de desenvolupament de producte
0 a la cerca e nous mercats. D'aquesta
manera impulsen una nova cultura de
treball en el si de la indGstria més
tradi-cional que veu una oportunitat
en la creaci6 d’'aquestes noves empreses de base clara-
ment tecnoldgica que aporten valor afegit.

La proposta que hem habilitat des de la Cambra de
Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida passa per buscar i
trobar solucions que donin resposta als reptes d'inno-
vacid posant en contacte empreses amb una activitat
consolidada amb aquests negocis de nova creacid i
clarament tecnologics. Per tal que aixo esdevingui més
que paraules és imprescindible que treballadors i treba-
lladores, perd també carrecs directius de les empreses
i indGstries implicades estiguin capacitats en matéria
d’emprenedoria corporativa. Alhora, per tal que aquests
vincles esdevinguin duradors i permetin incrementar la
col-laboraci6 en futurs projectes, cal fer una analisi acu-
rada de les necessitats reals d'innovacié tecnoldgica de
'empresa ja que cal enfocar correctament els contactes
per evitar disfuncions a mig i llarg termini.

El projecte que posa a l'abast de les empreses lleidata-
nes la Cambra de Comerc, Indistria i Serveis de Lleida
busca que aquesta inversid i col-laboraci6 es faci amb
les maxims garanties d'éxit per tal que la inversi6 sigui
rendibilitzada i la innovacié tecnoldgica implantada
potenciant la capacitat innovadora com a instrument per
a esdevenir més competitiu. Des dels serveis técnics de
la Cambra de Comerc de Lleida tenim els ulls ben oberts
a detectar les noves tendéncies i oportunitats que el
mon de la recerca obre de la ma d'start-ups, perd alhora
diagnosticar correctament quins son els principals reptes
d'innovacio per a cadascuna de les empreses interessa-
des en prendre part en aquesta proposta. Un projecte
d’emprenedoria corporativa que vol anar més enlla del
que és la demarcacio de Lleida, ja que conjuntament amb
altres entitats i institucions es treballara per localitzar
les diferents start-ups amb la finalitat de casar l'oferta
i la demanda.

Sumar-se a 'emprenedoria corporativa és pensar en clau
de futur i desenvolupar projectes col - laboratius impulsar
el creixement sostingut de les nostres empreses.

Esther Garcia

Técnica d'innovacid de la Cambra de Comerg, Indistria i Serveis
de Lleida
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EL COMERC. QUAN LES OBVIETATS NO SON TAN OBVIES (22 de novembre)

Lexperiéncia en l'assessorament a les Pimes comercials
que fem de la Cambra de Comerg, Inddstria i Serveis de
Lleida posa cada dia de manifest que hi ha uns supdsits
o d'obvietats que per evidents que siguin resulta que
no ho son tant. Hem volgut aprofitar aquest espai per
a ajudar a prendre consciéncia d’'aquesta realitat que
reduit a nou situacions comuns.

La primera obvietat és la necessitat que té 'empresa de
fixar-se objectius a curt i a llarg termini (per exem-
ple l'objectiu de vendes). Es un fet

contrastat que si tenim un objectiu

fixat ens atansarem més a la meta

que si no el tenim ni quantificat.

Només amb aquesta planificacid

estratégica es podran decidir des-

prés les campanyes de comunicacio

o de vendes... i aixd que tothom

té tan clar, resulta que és el que

més es troba a faltar en U'empresa

comercial. No tenir uns objectius

definits fa que tampoc es crein les

estratégies per aconseguir-los i,

per tant, aquestes empreses sempre

queden per sota de la endibilitat

que podrien aconseguir.

La segona obvietat és que moltes

empreses no paren atenci6 a la importancia de sen-
tir-se comodes amb el seu programa de gestio ja
que sera l'eina que els ajudara a reflexionar i treure
conclusions de cap on va el seu negoci. Conéixer
els productes son que donen més benefici, els que
tenen més rotacio, els que aporten més marge, o els
que fan tot el contrari vol dir dedicar un temps a
analitzar les dades i a interpretar-les correctament
per tal que ens ajudin a decidir encertadament sobre
el nostre negoci. Potser haurem de deixar de vendre
aixd o allo, perd sin6 ens ho preguntem mai tindrem
una empresa que resultara de la rutina enlloc de la
l0gica empresarial.

Una tercera obvietat que es troba a faltar és la raciona-
litat en la distribucié de l'espai comercial, és a dir,
com la superficie de venda esta organitzada. El que té
sentit és que la secci6 que representa el 50% dels meus
beneficis ocupi el 50% de la superficie i no el 10%,
perd son ben pocs els comercos que es fan aquesta
pregunta tan basica.

La quarta obvietat és que un empresari ha de fer
d’empresari, i aix0 vol dir, gestionar el negoci d’acord
als missatges que rep del mercat. Hi ha moltes les
empreses on 'empresari fa d'encarregat, de venedor,...
ino dedica ni una hora a la setmana a pensar sobre la
vigéncia del seu model de negoci 0 a com millorar-lo...
Un empresari pren decisions continuament i, per fer-ho
bé, ha de dedicar temps a la reflexi6 i a l'analisi de la
informaci6 de que disposa.
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Una cinquena obvietat és que tothom ha de tenir
molt clar el que s’espera de cadasci. Molts empre-
saris creuen que els treballadors ja saben que s'espera
d’ells i a linrevés. Esforcar-se en comunicar aquestes
expectatives, és senzill i resoldria molts problemes
diaris. Una comunicacié fluida entre els equips de
treball és clau per a que la gent se senti valorada i
motivada per assolir els objectius fixats.

La sisena obvietat fa referéncia a l'atansament a la
regla magica Comprar, Vendre,
Cobrar i Pagar per aquest ordre.
La empresa que ho aconsegueix pot
invertir, renovar, pintar, etc.. Un
comer¢ no és un banc, cal aconse-
guir que ens financin i no ser qui
financa.

Arribem a la setena obvietat:
'empresa ha d‘invertir en la seva
imatge continuament perqué és el
que ven. Cal conscienciar-nos que
venem molt més que productes,
venem experiéncies, confianca...
un valor afegit que és la ra6 de ser
escollit entre la resta d'opcions. Els
adjectius que em defineixen com a
negoci son els que 'empresari i cada
membre de la plantilla ha de tenir clars.

La vuitena obvietat es planteja en forma de pregunta.
El meu comerg resol una necessitat del client o crea
necessitats? Es a dir, el client ve perqué necessita el
que venc, o soc capac de crear-li la necessitat suficient
per a que entri a casa meva? Com més bé fa les coses
un comer¢ més s'incrementen ambdos percentatges.

Si només podem respondre a una de les dues pregun-
tes és que hi ha molt marge de millora. I finalment,
la novena obvietat és tan simple com important. El
grau de simpatia sincera que es respira en la botiga
és directament proporcional al grau de satisfaccié del
client i per tant als indexs de retorn i de fidelitzacid,
que tan buscats van per 'empresa comercial.

Com es pot veure no es tracta de fer grans despeses
en estudis costosos. Es tracta de pensar en com fem
les coses en el nostre dia a dia i, poc a poc, procurar
millorar-les i consolidar els canvis. Des de la Cambra
de Comerg, IndGstria i Serveis de Lleida convidem a
les empreses del comerg a realitzar aquest procés d'au-
toavaluacié. EL punt de partida podria comencar per
plantejar-se si aquestes nou obvietats estan resoltes
a casa vostra. Si la resposta és si, enhorabona per
la feina ben feta. Si la resposta és no, us convidem
a utilitzar els servei d'assessorament comercial que
posem al vostre abast.

Blanca Siurana

Responsable de l'area de comerg i competitivitat de la Cambra
de Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida



INTERNACIONALITZAR Si, PERO A CONSCIENCIA (22 de desembre)

Ja fa uns anys que des d'institucions i entitats es veu
la internacionalitzacié com la solucié miraculosa als
mals de les empreses. Tant se val si sén conjunturals
0 no, vendre a d’altres paisos sembla ser que ens
ha d'arreglar totes les mancances i limitacions que
puguem tenir. Es cert que des del 2010, les exporta-
cions espanyoles han crescut prop d'un 60%, i que el
nombre d'empreses exportadores s’han incrementat
en un 19%. També ho és que les firmes que sinter-
nacionalitzen veuen com la seva facturacié depén
cada vegada menys del mercat intern, ja que al estar
presents en un major nombre de mercats, el risc de
col-lapse es reparteix i es minimitza. Dit aix0, com-
petir en altres mercats, amb empreses conscients del
que suposa la internacionalitzacié, suposa una major
competitivitat i sovint en un menor interés per uns
mercats interiors que com l'espanyol han estat plans
-per no dir desapareguts- els darrers anys de crisi.
Perd que una empresa s'internacionalitzi no és només
una qliestié de voluntat, i un dels

errors més freqlients és pensar que

és molt més senzill del que realment

és. I tot i les esmentades arengues

a exportar, encara n'hi ha que s'hi

posen massa tard.

El procés d'internacionalitzacio és

llarg i cal tenir ben presents certs

factors. En primer lloc, 'empresa ha

d’estar predisposada a fer canvis.

Es possible que el producte o servei

que comercialitza s’hagi d’adaptar

al mercat al que s'adreca, ja que els

gustos i les demandes dels consu-

midors, pero també la manera com treballa un o altre
mercat poden no ser els mateixos que els que tenen
els clients actuals. A aixo, cal afegir-hi les condicions
de transport amb les que ha de conviure el producte
o el punt de venda on es comercialitzara per citar-ne
dos de puntuals.

Els recursos humans. Aconseqguir internacionalitzar
una empresa implica que aquesta ha de disposar de
personal format no només en el producte sin6 també
en d‘altres habilitats, com el domini dels idiomes.
Parlar diferents llengiies és condicié innegociable
per a posicionar-se en un mercat que no sigui de
parla hispana. Un domini que va molt més enlla de
la persona que desenvolupara i tancara les relacions
amb els mercats internacionals. Afecta a totes aque-
lles persones que poden tenir contacte amb clients o
documents de loperativa del comerg exterior: des de
l'atenci6 telefonica a larea de logistica, passant pel
departament financer i el servei postvenda. En totes
hi ha d’haver persona capacitada per interaccionar en
una altra llengua. I, cal afegir-hi encara la necessitat

de reciclatge permanent per tal de conéixer les eines,
documents i protocols que regeixen el comerg exterior.

La comunicacié. Moltes empreses pensen, erronia-
ment, que els seus clients ja les coneixen i per tant
relativitzen el fet de disposar d’'un lloc web multilin-
gile, amb una bona presentacid corporativa, catalegs
en diferents idiomes, o una imatge de marca coherent.
Una empresa que s‘inicia en la internacionalitzacio
s'adreca a firmes que no tenen cap referéncia d'ella, i
per tant el primer contacte sera clau perqueé la relacié
flueixi. Una comunicacid que és ['avantsala de la taula
de reunions, 'enviament de mostres o d'un pressupost
concret. Les primeres empreses amb les que s’establira
contacte seran les que resulten més atractives per a
qui exporta, i aixd sovint suposa que son també les
que reben més i millors propostes de col-laboracid.

La paciéncia. Sovint, decidir internacionalitzar-se ve

donat més per una necessitat imperiosa d’elevar la
facturacié que no per una decisié
estratégica que busca resultats
sostinguts a llarg termini. Hi ha
una norma no escrita que diu
que per aconseguir un nou client
internacional es necessita el doble
de temps que el que es destina
a fer-ne un al mercat habitual.
Aquesta dada encaixa amb el que
'experiéncia ens ha demostrat a
la Cambra de Lleida. D’acord amb
aquestes dades, el temps necessari
per obtenir resultats consistents
als mercats exteriors se situa de

mitjana en dos anys.

La capacitat d"inversié. A finals de 2015 és impossible
esperar fer nous clients internacionals sense invertir.
La participaci6 o visita a fires internacionals, els
viatges de prospeccid, les campanyes promocionals,
un assessorament personalitzat, o les adaptacions
comercials demanen d'uns recursos economics per fer
front a l'expansié amb cert éxit. Ara que tot sembla
apuntar que el mercat intern es comenca a recuperar,
cal no deixar caure en l'oblit les ambicions expansio-
nistes de trobar nous mercats a l'exterior. L'estratégia
empresarial ha de passar per davant de la conjuntura
econdmica. Aprendre dels errors vol dir, no deixar el
que s’ha comencat per quan tornin a anar maldades.
Tenir en compte aquestes recomanacions ajudara a
maximitzar les opcions d’éxit. I per donar-vos suport
i acompanyar-vos, compteu amb la Cambra de Comerg,
Inddstria i Serveis de Lleida.

Jordi Quejido
Director del Departament d’Internacional de la Cambra de
Comerg, Inddstria i Serveis de Lleida
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area
d’internacionalitzacio

INTRODUCCIO

La internacionalitzacié de les empreses de Lleida
esdevé un dels objectius prioritaris de la nostra ins-
titucié. Amb l'objectiu de contribuir a aquest fi sén
diversos els instruments que posem a disposicié de
les empreses lleidatanes a fi d'aconseguir una major
internacionalitzacio.

Es en aquest sentit que a nivell de comunitat auto-
noma es va constituir el PAIC (Pla d’accié Interna-
cional), que pretén ser una guia dels serveis que, en
mateéria d'internacionalitzacid, les Cambres de Comerg
posen a disposicid de les empreses, a més d'un ins-
trument de coordinacié amb d’altres administracions
que treballen en favor d’aquest procés.

Aquest pla permet que cada Cambra de Comerg, Indds-
tria i Serveis determini quines seran les seves actua-
cions prioritaries en favor de la internacionalitzaci6
i aixi comercialitzar-les conjuntament a través de la
pagina web www.paicambres.org.

Lestructura actual dels serveis del Departament
d'internacionalitzaci6 de la Cambra Oficial de Comerg i
Inddstria de Lleida doncs, segueix les linies segiients:

e Informacio i assessorament

® Promocio exterior

e Iniciacio a la internacionalitzacio
¢ Jornades

En els apartats segiients passem a analitzar les dife-
rents activitats de promocid exterior realitzades en el
decurs de l'any 2015, tot avancant que s'ha realitzat
una accié de promocid internacional al Japd amb la
participacié total de 45 empreses i s’ha prestat el
servei d'informaci6 i assessorament a totes aquelles
empreses importadores i exportadores de Lleida que
ho han requerit.

Aixi mateix hem de destacar el servei d'Iniciacio a la
Internacionalitzacié que aquest any al departament
de Comer¢ Internacional conjuntament amb ACC10
hem continuat posant a l'abast d’'empreses que veuen
la internacionalitzacié com un cami per créixer.
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El programa té com a objectiu oferir solucions per-
sonalitzades que es concreten en les figures clau
de UAssessor d'Internacionalitzacid, Assessor de
Marqueting Digital i Técnic en comerg exterior. Tres

professionals que posen al servei de les empreses
participants coneixement i experiéncia per garantir
el seu éxit internacional.

PROMOCIO EXTERIOR

En aquesta area de treball, la Cambra de Comer¢ de
Lleida, mitjancant lorganitzacié de diferents tipus
de trobades empresarials, facilita que les empreses
exportadores de Lleida puguin conéixer de forma més
directa, els importadors potencials dels seus produc-
tes a l'estranger.

Un dels principals objectius de la Cambra de Comerg
de Lleida és potenciar la internacionalitzaci6 de les
empreses lleidatanes. Amb aquesta voluntat, posem
a disposicié de 'empresariat un ampli ventall d'eines
que facilitin al maxim el seu procés d’expansid, tant
pel que fa a la potenciaci6 de les exportacions com
als projectes d'implantaci6 i inversid a l'exterior.

Aquest any 2015 la Cambra de Lleida va col-laborar
amb la Fira de Borges en la organitzaci6é d’'una Mis-
si6 comercial on es van convidar importadors d’Oli

MISSIONS INVERSES
MISSIO COMERCIAL INVERSA DEL JAPO

Data de realitzacio:
Del 9 al 13 de febrer de 2015

Moments de la missié comercial inversa del Japé.

46 15 ' Areao'NTERNACIONALITZACIO

de Suissa entre els quals hi havia importants Res-
taurants amb estrelles Michelin. També varem rebre i
acompanyar durant el seu viatge comercial a un grup
d’empresaris de Crimea que volien conéixer empreses
exportadores d'oli de la zona de les Garrigues. D'altra
banda, del 9 al 13 de febrer es va realitzar una missio
comercial inversa d'importadors procedents de Japé,
accio en la qual hi van participar 32 empreses nacio-
nals i 13 d’estrangeres.

Complementariament, s’ha donat informacié de les
activitats de promocié internacional que han realit-
zat la resta de Cambres de Comerc¢ Catalanes, facili-
tant d'aquesta manera que les nostres empreses po-
guessin participar en aquelles accions que els fossin
de més interes.



EMPRESES PARTICIPANTS NACIONALS

Empresa
BODEGAS VINICOLA REAL

AXIAL GLOBALIZACION DE VINOS
CELLER SORT DEL CASTELL

MAS BLANCH JOVE, SLU.

BODEGAS BOCOPA

BODEGAS COSTERS DEL SI0

JANE VENTURA S.A.

GRANDES VINOS Y VINEDOS S.A.
CAVAS RECAREDO

PEP WINES EXPORT

CELLER JORDI LLUCH

BODEGAS DE MEDIEVO

UNIO CORPORACIO ALIMENTARIA SCCL
CELLER MAS DOIX

BODEGAS ESTEBAN MARTIN S.L.
FERRER TRADICIONAL S.A.

PUJADO SOLANO S.A.

BODEGAS GOMEZ DE SEGURA IBANEZ S.L.
PETXINA EXPORTA S.L.

MARCO ABELLA S.L.

BODEGAS MOCEN

FOODIX

RICARD ZAMORA ISANDA (AUTONOM)
TOMAS CUSINE S.L. / CASTELL DEL REMEI
GENIUM CELLER S.L.

MONT MARCAL VINICOLA S.A.
ROQUETA ORIGEN S.L.

PARATO VINICOLA S.L.

GRUP PONS / CLOS PONS

EXCELLING WINES

LA GRAVERA

CELLER SANT ANTONI

Sector
Vins i caves

Vins i caves
Vins i caves
Vins i Caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Alimentaci6
Alimentaci6
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i caves
Vins i alimentacio
Vins i caves

Vins i caves

Producte
Vi
Vi
Vermut i sangria
Vi
Vi
Vins
Vi
Vi
Cava
Viicava
Viicava
Vi
Viioli
Vi
Vi
Sopes i conserves
Conserves
Vi
Viicava
Vins
Vins
Vins i sidra
Vins
Vi
Vi
Cava
Vi
Vins i caves
Vi
Viioli
Vins

Vins i caves
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EMPRESES PARTICIPANTS ESTRANGERES

Empresa
DHC CORPORATION

LA MANGA CORPORATION
VIDEO INFORMATION CENTER INC.
AGRI CORPORATION

HALOWS

SMILE CORPORATION

TOKUOKA C0., LTD

WINE PRESS INTERNATIONAL CO., LTD
T.G.A. INT. COMMERCE BUSINESS
FIRST TRADING CO., LTD

NISSEI SHOJI CO.

WINE CURATION

VINOTHEQUE (0., LTD

Aquesta missi6 comercial fou organitzada amb la
col-laboraci6 de la Consultora Argos encarregada de
la seleccid de les empreses importadores de productes
Gourmet i vins potencialment interessades en mante-
nir reunions amb productors i exportadors catalans.

El Jap6 amb una poblacié de 127 milions d’habitants
i uns nivells de consum i de poder adquisitiu dels
més elevats del mén, Jap6 esdevé un mercat de grans
oportunitats per al sector d'alimentaci6 i vins.

Després de l'estancament del consum de vi que va
viure Japé fa uns anys, l'any 2010 es va produir una
forta recuperaci6 en el volum d'importacions gracies
a la fortalesa del ien i a l'entrada en el mercat de vins
de qualitat a preus baixos. Aquesta tendéncia a l'al¢a
va continuar en els anys 2011, 2012 i 2013, pel que
alguns pensen que assistim al seté boom del vi al
mercat japonés.

En els Gltims 11 anys el vi espanyol ha anat guanyant
quota de mercat a altres paisos i actualment Espanya
se situa en quarta posicio després de Franca, Italia i
Xile. El creixent interés per la gastronomia espanyola
i la dieta mediterrania que viu un creixement similar
al que va tenir la cuina italiana anteriorment sén al-
guns dels motius d'aquest creixement. En els altims
temps l'obertura de bars i restaurants espanyols per
tot el pais ha estat una constant. Aixo ha fet que
hi hagi un creixent nombre d'importadors de petita
escala que distribueixen a aquests establiments vi
espanyol, aixi com aliments. Aixi mateix, els grans
distribuidors estan responent revisant les seves car-
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Nom
Ayako Aoki

Makoto Hatta
Yoko Nakatsuka
Tetsuko Takahashi
Sawa Tanaka
Mariko Ishii
Naoya Amano
Harumi Tsuji
Jes(s Inigo Guerrero Molina
Osamu Yamamoto
Kyoichi Seki

Miki Takemura

Tomoko Ebisawa

teres de productes. A tall d’exemple, l'any 2012 les
vendes de vins espanyols en el sector horeca van
augmentar un 20%.

Al mateix temps que els “Spain bars” es posen de
moda, la cuina espanyola ha entrat a les llars nipo-
nes gracies a revistes de gastronomia que recullen
articles sobre cuiners com Ferran Adria i Carme Rus-
calleda.

Amb els productes alimentaris de qualitat succeeix
quelcom semblat, i any rere any la seva demanda
continua creixent. De fet l'evolucié de les importa-
cions de producte espanyol ja assoleix els 350 milions
d’euros, havent-se duplicat en només quatre anys.

Avantatges:

e (Creixement economic real del 1.9% del PIB el
2013.

e Mercat que depén molt de les importacions
(70% de l'oferta total del vi al Japd). Tenen un
tipus de canvi favorable per les importacions.

e La produccié de vi espanyol esta ben orientada
tant al consum domestic de preu mitja-baix com
al consum gourmet de preus més elevats.

e Gran augment del consum de vins i productes
gourmet.

e Augment de la quantitat de bars i restaurants
d’estil espanyol al Jap6. Interés per la gastro-
nomia mediterrania.



® Bona percepci6 del producte espanyol.

e Partner especialista en vins.
Inconvenients:

- La distancia.

- No sén begudes tipiques de la zona.

- Poblacié envellida i afectada en els darrers anys
per una consecucio6 de crisis.

- Mercat complicat i exigent a l'hora de negociar.

- Davallada de cotitzacid del yen des del canvi de
govern l'any 2012.

Per aquest motiu, des de la Cambra vam decidir con-
vidar a un grup de 12 importadors Japonesos mes
1 periodista especialitzada en sector gourmet i vins
amb l'objectiu d'incrementar la preséncia de produc-
tes catalans en aquest mercat.

Aprofitant la celebracié d'aquesta Missi6 Comercial
anomenada IV INTERNATIONAL GOURMET & WINES
BUSINESS MEETINGS es va celebrar una conferencia
la qual ja expliquem amb més detalls dins de ['apartat
de Jornades d’aquesta Memoria 2015.

INFORMACIO
| ASSESSORAMENT

INFORMACIO EN COMERC INTERNACIONAL

La informaci6 i 'assessorament especialitzat esdeve-
nen cada cop més factors claus en el cami de la in-
ternacionalitzaci6. Conéixer les caracteristiques dels
nostres mercats objectiu, les dificultats que ens po-
dem trobar i informaci6 comercial/sectorial de prime-
ra ma, son necessitats prioritaries per a la consecucio
dels nostres objectius empresarials.

Dins d'aquesta area, el que pretenem és donar res-
posta a totes aquelles consultes que les empreses ex-
portadores es plantegen, a més d'esvair dubtes de la
manera més acurada possible; és per aquesta rad que
disposem de diferents fonts dinformaci6 a l'abast de
les empreses lleidatanes com:

® Bases de dades dinformacié comercial i directo-
ris d'empreses de practicament tots els paisos.

e Base de dades dinformaci6é de qualsevol sector
en qualsevol pais.

e Servei de recerca d'informacio legal d'ambit comu-
nitari (programa European Enterprise Network).

e Informacié aranzelaria i fiscal a la importaci6
(Bases de dades TARIC).

e Informacié sobre tramits d’exportacio.

e Un ampli fons bibliografic que recull informaci6
sobre paisos i possibilitats comercials per a di-
ferents sectors.

e Accés a miltiples fonts d'informacié especia-
litzada en comer¢ internacional disponible a la
nostra web.

Complementariament a la resolucié de consultes que
les empreses ens venen plantejant, el departament
de comerg internacional compta amb altres instru-
ments que tenen com a objectiu mantenir als nostres
exportadors informats en tots aquells temes que fan
referéncia al comerg internacional i a les diferents
accions de promoci6 internacional.

Addicionalment el departament de comer¢ interna-
cional de la Cambra Oficial de Comerg i Indlstria de
Lleida fa un seguiment mensual de la Balanca Comer-
cial de Lleida, elaborant-ne al final de cada exercici
un estudi valoratiu, que pel que fa a l'any 2015 po-
dem resumir breument en els segiients punts:

1. Tenint en compte les dades definitives publi-
cades pel Departament de Duanes i Impostos
Especials fins el mes d’'octubre i les previsions
dels altims dos mesos dels serveis técnics de la
Cambra, l'any 2015 la Balang¢a Comercial de Llei-
da torna a recuperar la seva tendéncia ascen-
dent després del fre de Uany 2014, i bat el seu
maxim historic arribant el total d’intercanvis
comercials internacionals als 2.763,97 mi-
lions d’euros, amb un augment de 251,08 mi-
lions d’euros respecte l'any precedent, suposant
un creixement del 9,99% respecte el 2014.
D'aquesta manera, es posa de manifest la im-
portancia que té la internacionalitzacio per
les empreses de Lleida.

2. Les exportacions de Lleida han arribat als
1.850 milions d’euros. Aixo significa un incre-
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ment del 8,76% respecte 'any 2014.

. Les mitjanes d’increment de les exportacions
catalanes i espanyoles han estat del 5,74% i
del 3,63% respectivament.

. Les importacions també han augmentat. Con-
cretament un 12,58% amb un valor total de
914.41 milions d’euros.

. La Balanca Comercial sequeix sent positiva
amb un superavit de 935,15 milions d’euros,
mentre que les Balances de Catalunya i Espan-
ya son deficitaries. Les exportacions doblen les
importacions.

. El nombre d’empreses exportadores regulars
ha augmentat, passant de 741 a 778. Es con-
sidera que una empresa és exportadora regular
quan realitza vendes internacionals durant els
Gltims 4 anys.

. Geograficament, el principal desti de les expor-
tacions de Lleida continua sent els paisos de
la Unié Europea (on s’hi exporta un 63,33% del
total). Seqgueixen a la Unié Europea com a des-
tins de les exportacions de Lleida els paisos del
continent asiatic amb un 13,62%, el continent
america amb un 9,18%, Africa amb un 7,87%,
els paisos de la resta d’Europa amb un 5,74%, i
Oceania amb un 0,53%.

. Els principals paisos d’exportacio son Franca
(20,76%), Alemanya (10,73%), Italia
(7,69%) i Regne Unit (4,26%) dins de la Unio
Europea i Emirats Arabs Units (5,76%), Ando-
rra (3,59%), Estats Units (2,40%), i Guinea
Equatorial (2,34%) com a paisos no comuni-
taris.

. Les principals variacions de les exportacions han
estat en els segiients paisos:

e Franca: Les vendes a Franca s’han incrementat
un 16,41% per diversos motius. D’'una banda,
les expedicions de fruita d'os han augmentat
en 11,82 milions d’euros. En aquest sentit és
interessant destacar que aquest augment ve
donat tant per un increment de les tones de
fruita venuda com també pel seu preu. Men-
tre l'any 2014 el preu mig de la fruita d’os
va ser de 0,68€, en aquest 2015 ha estat
de 0,74€. Per altra banda, també han cres-
cut les vendes d'oli d’oliva. Concretament ho
han fet en 18,5 milions d’euros, mentre que
les de sucs de fruita han augmentat en 7,36
milions d’euros.
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e Alemanya: Les vendes a Alemanya s’han in-

crementat un 15,89% per diversos motius.
D'una banda, les expedicions de fruita d'os
han augmentat en 9,96 milions d’euros. Igual
que en el cas de Franca l'augment ve donat
tant per un increment de tones de fruita ve-
nuda com també pel seu preu. Mentre l'any
2014 el preu mig de la fruita d'os va ser de
0,74€, en aquest 2015 ha estat de 0,81€.
Per altra banda, també han crescut les vendes
d’alimentaci6 per mascotes (+22,39%) i les de
sucs de fruita (+66,76%).

Emirats Arabs Units: Les exportacions a Emi-
rats Arabs Units han augmentat un 17,26%
degut a que les exportacions d'alfals han pas-
sat de 67,20 milions d’euros l'any 2014 als
79,08 d’aquest 2015.

Lituania: Les vendes a Lituania han augmen-
tat un 163,12% degut a lincrement de les
vendes de fruita d'os, les quals han passat de
ser de 12,56 milions d’euros l'any 2014 als
33,06 milions d'aquest 2015.

Libia: Les exportacions a aquest pais han aug-
mentat un 221,36%, creixement motivat per
les exportacions d’animals vius. Concretament
s’ha passat de 3,45 milions d’euros en bovins
i 3,04 milions d’euros en ovins de lany 2014,
a 13,53 milions d’euros en bovins i 14,51 mi-
lions en ovins aquest 2015.

e Xina: l'augment de les exportacions a Xina ha

vingut donat per l'important creixement de les
vendes d'alfals, les quals han passat de ser
d'1,95 milions d’euros 'any 2014 a 16,30 mi-
lions aquest 2015. Aquest fet s'explica perqué
aquesta ha estat la primera campanya sence-
ra des que es van autoritzar les importacions
dalfals per part de les autoritats xineses.

Russia: En aquest cas hi ha hagut una da-
vallada important de les exportacions. Con-
cretament s’han reduit un 77,66%. Com s'ha
detallat més amunt, el factor que ha provocat
aquesta caiguda és el vet imposat per les au-
toritats russes a la fruita originaria de la Unié
Europea. Tot i que aquest fet ja va afectar a
la balanca comercial de l'any 2014, s’ha fet
notar molt més l'any 2015, ja que el vet va
ser declarat el mes d’agost de 2014. Per tant,
mentre que en any 2014 es van poder realit-
zar exportacions fins el mes d'agost, aquest
2015 no s'ha fet cap operacio. A nivell quan-
titatiu, 'any 2014 es van realitzar vendes de
fruita d’os per valor de 29,71 milions d’euros i
aquest 2015 han estat inexistents.



e Letonia: Es tracta d'un cas molt similar al de
Lituania. Les vendes a aquest mercat han aug-
mentat un 169,89% degut a 'increment de les

Ranquing de productes exportats

vendes de fruita d'os, les quals han passat de
ser de 2,09 milions d'euros 'any 2014 als 7,46

milions d'aquest 2015.

EXPORTACIONS ANY 2015 ANY 2014 VARIACIO
1. Fruita fresca 316,93 308,99 +2,57%
2. 0li d'oliva 183,32 167,21 +9,63%
3. Productes carnis 130,58 131,24 -0,50%
4. Farratges 110,41 86,30 +27,94%
5. Sucs de fruita 53,25 41,18 +29,30%
6. Cervesa 46,45 44,45 +4,50%
7. Margarines i altres olis vegetals 46,22 36,58 +26,35%
8. Paper i cartro 43,76 43,19 +1,32%
9. Productes siderirgics 31,16 31,67 -1,63%
10. Aparells d'il-luminacié 30,58 23,65 +29,31%
11. Equipament i maquinaria agricola 28,48 25,96 +9,70%
12. Fruita seca 27,78 28,02 -0,86%
13. Alimentacié animals de companyia 27,33 22,27 +22,74%
14. Conserves de fruita 27,08 29,39 -7,86%
15. Bovins vius 25,22 11,96 +110,88%
Subtotal 1.128,55 1.032,06

Altres 451,01 406,36

Total 1.579,56 1.438,42

* Dades gener - octubre. Xifres en milions d’euros.

ASSESSORAMENT PERSONALITZAT

Cada cop son més les empreses que requereixen d'un

assessorament
ternacional. Ig

especialitzat en el camp del comerg in-
ualment, cada cop és més variada la te-

matica de les consultes essent més dificil realitzar una
descripci6 de totes elles, si bé les més habituals son:

e Comerc Intracomunitari.

e Tramits duaners amb tercers paisos.

e Tramits administratius relacionats amb la com-

pravenda

internacional.

e Incoterms i logistica.

e Requisits d’accés a mercats exteriors.

e Contractaci6 internacional.

e Fiscalitat aplicable a les compres / vendes intra-
comunitaries i a les exportacions / importacions.

e Informaci6 aranzelaria.

e Tnversions a l'estranger.

e Ajuts a la promoci6 internacional.
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INICIACIO A LA
INTERNACIONALITZACIO

Durant el transcurs del passat 2015 el Departament
de Comer¢ Internacional ha continuat oferint dife-
rents serveis per a la internacionalitzaci6é a les em-
preses amb voluntat exportadora.

Mitjancant el programa d'Iniciacié a U'Exportacié Em-
presa Exporta oferim a les empreses les eines basi-
ques per definir i executar la seva estratégia d'inter-
nacionalitzaci6.

Durant l'any 2015 un total de 5 empreses amb la vo-
luntat d’avancar en el seu procés d'internacionalitzacié
han confiat amb el programa de Consolidacio de I'Ex-
portacio, el qual els permetra amb l'ajuda d’'un técnic
especialitzar en comerg exterior tenir les eines de ges-
ti6 i de comerg internacional més idonies per a obrir-se
a l'exterior, executar les actuacions definides en un Pla
de Promocié Internacional definit préviament i tenir
assessorament en 'execuci6 i adaptacid de la seva pro-

pia estratégia d'actuaci6 als diferents mercats.

També 3 empreses es van beneficiar del programa de
Diagnosis internacionals on els hem proporcionat
diversos instruments que els ajudaran a afrontar les
primeres fases de l'activitat internacional.

I unes altres 8 empreses s’han adherit al programa
Empresa Exporta i han realitzat la Fase I, i un total
de 9 empreses han realitzat la Fase II d'aquest mateix
programa. Amb aquest programa, l'empresa ha posat
en practica les accions i estratégies identificades en
el seu Pla de Promocié Internacional amb l'objectiu
de comengar a exportar.

El programa s’ha dut a terme per assessors experts en
internacionalitzaci6 i marqueting digital i técnics de
comerg exteriors, tots ells externs a l'empresa i amb
l'estreta col- laboracié de l'equip directiu de 'empresa.

ALTRES SERVEIS PER A
L'EXPORTADOR

A banda dels serveis anteriorment detallats, posem a
disposicid de les empreses exportadores altres serveis
personalitzats focalitzats en dues linies:

1. Serveis de prospeccié de mercats.

2. Altres serveis de suport a ['exportador

1. SERVEIS DE

PROSPECCIO DE MERCATS
En aquesta linia de treball posem a disposicié de les
empreses tres tipus diferents de serveis que perme-

ten a les empreses escollir els mercats més adequats
i actuar-hi amb eficiéncia.

IDENTIFICACIO DE CONTACTES INTERNACIONALS

Servei que mitjancgant el nostre accés a bases de da-
des internacionals facilita a 'empresa un Llistat actu-
alitzat d'empreses que compleixen amb els requisits
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establerts per l'exportador a qualsevol pais del mén.

Durant l'any 2015, hi va haver unes 7 empreses que
ens varen sol-licitar aquets servei de bases de dades
internacionals.

AGENDES PERSONALITZADES DE PROSPECCIO DE
MERCATS

Des de la Cambra assegurem una identificacié de cli-
ents potencials (agents, distribuidors, compradors
directes, etc...) que s'ajusten al perfil requerit per
U'empresa participant i l'elaboracié6 d'un programa
d’entrevistes que l'empresa seguira durant el seu des-
placament al pais objectiu. Posteriorment, la Cambra
informa l'empresa interessada de la valoracié del col-
laborador per formalitzar o excloure linscripci6.

Un total de 9 empreses van sol- licitar aquest servei
el passat 2015.



2. ALTRES SERVEIS DE
SUPORT A L'EXPORTADOR

Es tracta de serveis que tenen com a principal ob-
jectiu facilitar certes tasques que son burocratiques
0 que suposen una gran inversié de temps a les em-
preses.

TRAMITACIO INTEGRAL DE DOCUMENTS D'EXPORTACIO

Amb el servei “Tramitacié integral de Documents
per a l'exportacié” la Cambra assessora l'exportador
sobre els tramits documentals que ha de dur a terme
en cada exportacio, i s'encarrega de la legalitzaci6 en
els diferents organismes corresponents.

Son 13 les empreses que de forma regular utilitzen
aquest servei.

RECOBRAMENT INTERNACIONAL D'IMPAGATS

El servei de “Recobrament Internacional d'Impa-
gats” és una opci6 de cobrament prévia a la via ju-
dicial. Mitjancant una investigacié preliminar sobre
U'empresa deutora i a través d’'una xarxa internacional

d'agents de cobrament que es personen a les instal-
lacions dels deutors, es duen a terme gestions de re-
cobrament tenint en compte la legislacié6 d'ambdas
paisos. Aquest servei garanteix resultats a l'empresa
exportadora degut a qué el nostre benefici depén de
l'exit de l'operacio.

Durant ['any 2015 s’ha continuat les gestions de reco-
brament de 8 expedients.

TRADUCCIONS I INTERPRETACIONS

La Cambra ofereix un servei de traducci6 i interpreta-
ci6, per tal de proporcionar a les empreses una eina
que els faciliti la interlocuci6 i la interrelacié6 amb
empreses i clients d'altres zones geografiques.

Depenent de les necessitats de cada client oferim
traduccions de qualsevol tipus de documents, traduc-
cions jurades de documents oficials i un servei d'in-
térprets en qualsevol idioma.

Durant el transcurs de l'any 2015 un total de quinze
empreses van sol- licitar el servei de traduccions i in-
terpretacions.

JORNADES
INFORMATIVES COMERC
INTERNACIONAL

Una de les prioritats de la Cambra Oficial de Comerg
i Inddstria de Lleida és la formaci6 empresarial. Com
no podia ser una excepci6 des del departament de Co-
mer¢ Internacional hem desenvolupat en el decurs de
l'any 2015, un seguit d'activitats informatives amb
'objectiu de contribuir a la millora continua dels de-
partaments d'internacionalitzacié de les empreses de
Lleida.

Fruit d'aquest esfor¢ hem dut a terme 4 Sessions in-
formatives que han comptat amb l'assisténcia de 86
persones.

A continuaci6 realitzem una presentacié més acurada
d'aquestes activitats:

SESSIO: JORNADA DELS MERCATS
ASIATICS

Data: 10 de febrer

Jornada on es van tractar les oportunitats per a les
pimes als mercats asiatics i també es varen exposar
casos d'exit d’'empreses Catalanes dins el mercat Xi-
nes.

Jornada del Mercat Asiatic.
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Programa:
09.00 h:

09.30 h:

10.30 h:
11.00 h:

Inauguraci6 de les Jornades

Sr. Joan H. Simé i Burgués, President de
la Cambra Oficial de Comerc i Indlstria de
Lleida.

Sra. Rosalba Arrufat i Pedréds, Subdirectora
de Prodeca.

Il-Im. Sr. Joan Reiié i Huguet, President
de la Diputaci6 de Lleida.

Il-lm. Sr. Angel Ros i Domingo, Alcalde de
la ciutat de Lleida.

Conferéncia “Els mercats asiatics: una
oportunitat per les pimes de Lleida”.

Sr. Jaume Giné i Davi, Professor Associat
del Departament de Dret Plblic d'ESADE
Business School.

Coffee break.

Conferéncia “Les potencialitats del mercat
Xinés”.

Sr. Pedro Nueno Iniesta, Doctor of Busi-
ness Administration per la Universitat de
Harvard i Enginyer Industrial ETSII, Barce-
lona. President de la CEIBS (China Europe
International Business School - Shangai).

Taula rodona de la Jornada del Mercat Asiatic.
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12.30 h: Taula rodona “Experiéncies d’éxit en mer-
cats asiatics”.

Participants:

Cacao Sampaka, S.L. - Sr. Jordi Figueras,
Export Manager.

Patel, S.A.U. (Grup Vall Companys), Sr. Kiko
Abenia, Export Manager.

Blai Peris, S.L., Sr. Alex Peris, Gerent.

Grup Balfego, Sr. Higini Hernandez, Area
Manager.

Noel Alimentaria, S.A.U., Sr. Josep A.
Buixeda, Director Executiu.

Presenta: Sra. Rosalba Arrufat i Pedros,
Subdirectora de Prodeca.

Modera: Sr. Joan Cal, Director Executiu del
Diari Segre.

13.30 h: Cloenda.

Objectius:

Dotar de la informaci6 i eines necessaries a aquelles
empreses que s'estiguin plantejant ampliar la seva
area d’accié a mercats asiatics, per tal que puguin
detectar el seu potencial real.

Adrecat a:
Empreses i emprenedors interessades en obrir mercat
al continent asiatic.



SESSIO: OPORTUNITATS DE
NEGOCI ALS ESTATS UNITS

Data: 16 de juny

Jornada on les empreses assistents varen tenir accés
a lainformacié del mercat dels Estats Units de la ma
de la directora del Centre de promocié de Negocis a
Nova York, també varen exposar les oportunitats que
ofereix per les empreses, les claus per fer front a la
seva introduccié en aquest mercat i el que s’ha de
tenir en compte abans de fer-ho.

Programa:
12.30 h: Recepci6 dels assistents.

12.35 h: Benvinguda a carrec de Sr. Jordi Quejido.
Técnic del Departament de Comer¢ Inter-
nacional de la Cambra de Comerc de Lleida.

12.45 h: Oportunitats als Estats Units a carrec de
la Sra. Clara Barrenche, Directora d’ACCIO
Nova York.

13.45 h: Cloenda i ronda de preguntes.

Objectius:

Sensibilitzar les empreses catalanes sobre les opor-
tunitats que presenta els Estats Units i ampliar el
suport a la zona.

Adrecat a:
Empreses interessades amb el mercat Nord America.

Sessié informativa d’Estats Units.

SESSIO: AUTOPISTES DEL MAR:
FACTOR DE COMPETITIVITAT DEL
TRANSPORT TERRESTRE

Data: 21 d'octubre

EL Sr. Sebastiano Cirnigliaro - Responsable Comerci-
al Short Sea Shipping de Grupo Grimaldi va venir a
presentar a les empreses de Lleida el gran ventall
d’oportunitats que ofereix el transport maritim i la
seva combinacié amb el transport terrestre.

Programa:

09.00 h: Benvinguda.
Sr. Joan H. Simé Burgués, President de la
Cambra de Comerg de Lleida.

09.15 h: Ponéncies a carrec de:
Sr. Sebastiano Cirnigliaro, Responsable Co-
mercial Short Sea Shipping de Grupo Gri-
maldi.
Sr. Juan Antonio Delgado, Director de Es-
trategia y Desarrrollo de Negocio de Grupo
Grimaldi.

Objectius:

Donar a coneéixer a les empreses exportadores de
Lleida i als que estan pensant en fer-ho tot un ven-
tall de serveis que el transport maritim els pot oferir
i com els poden facilitar el desplacament de les seves
mercaderies.

Adrecat a:
Empreses que vulguin comencar a exportar o per em-
preses que ja ho estiguin fent.
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SESSIO: SEGURETAT A
L’EXPORTACIO FRUCTICOLA. TOT
SOTA CONTROL

Data: 24 de novembre

En aquest acte es va debatre sobre la problematica que,
les empreses exportadores de fruites i hortalisses, tro-
ben en el desenvolupament de la seva activitat. Una
de les principals preocupacions és poder comprovar “in
situ” l'estat de la seva mercaderia quan arriba a desti-
nacio, per poder fer front a possibles reclamacions in-
fundades. De la mateixa manera, preocupa, com garantir
el cobrament d’aquesta mercaderia. Per aix0, en aquesta
jornada, van presentar les seves ponéncies D. Ruben
Cervera, Gerent de FRUIT AUDIT, empresa especialitzada
en la verificacié de qualitat de fruita i hortalissa, que
va detallar el seu procediment d’actuacid en els casos
que la seva empresa és requerida. Aixi mateix, D. Luis
Caballero, director comercial d’'SOLUNION per a Espanya,
ens va exposar la seva visi6 com a entitat asseguradora
de la situacié econdmica global, i posteriorment ens
va detallar com una empresa d'asseguranca de Crédit,
pugui recolzar l'activitat financera i comercial dels seus
clients. Tot sequit, va intervenir Alfredo Pizarro, Res-
ponsable Comercial de MAPFRE, explicant la necessitat
de contractar una asseguranca de Transport de Mercade-
ries, que garanteixi les possibles incidéncies sorgides en
el trasllat de les mercaderies a desti.

Programa:

10.00 h: Benvinguda i presentacio.
Sr. Ramon Badia, Conseller Delegat de Bana-
segur.
Sr. Manel Simon, Director General de Afrucat.
Sr. Josep Maria Rusifiol, Vlicepresident de la
Cambra de Comerg de Lleida.

Jornada sobre seguretat en l'exportacié fructicola.
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10.30 h:  Fruit Audit - Leina imprescindible.

Sr. Ruben Cervera, Gerent de Fruit Audit.

11.00 h: Asseguranca de Crédit per a litigis comercials.
Sr. Manolo Arroyo, Resp. Comercial Direc-

cion Territorial de SOLUNION.

11.30 h: Coffee break.

11.45 h: Transport fructicola seqgur per a exportadors.
Sr. Alfredo Pizarro, Resp. Comercial Direc-

cion Territorial de MAPFRE.

12.15 h: Taula rodona - Experiéncies exportadores.
Moderador: Sr. Manel Simon.

Ponents:

Sr. Xavier Juvilla, Viyefruit.

Sr. Ruben Cervera, Fruit Audit.

Sr. Manolo Arroyo, Solunion.

Objectiu:

Donar la informaci6 necessaria i les eines adients per
a que les empreses exportadores fructicoles puguin
realitzar l'enviament dels seus productes de manera
segura.

Adrecat a:

Empreses exportadores de fruita o empreses que esti-
guin pensant en fer-ho.



112 EDICIO DEL
CURS DE LA BORSA
D’ESPECIALISTES EN

COMERC INTERNACIONAL

DATES: del 21 de setembre al 22 d'octubre
DURADA: 100 hores

ASSISTENTS: 25 alumnes

PROGRAMA

L'objectiu d'aquesta onzena edicié del programa Bor-
sa d’Especialistes en Comerg¢ Internacional és doble:

e Per una banda facilitar a estudiants que hagin
acabat la seva formacié académica, l'accés al mén
laboral mitjancant l'especialitzaci6 en el camp del
comerg internacional que s'obté en el decurs d’'un
programa de formacié impartit per professionals
de reconegut prestigi.

® Per una altra banda la creaci6 d'una Borsa de Tre-
ball en Comer¢ Internacional permetra que les
empreses de Lleida disposin d’'una oferta laboral
especialitzada que podra contribuir a la seva in-
ternacionalitzacié.

COM FUNCIONA

Després d’'una etapa de selecci6 s'ofereix als alumnes
un curs de formaci6 en comerg internacional.

El curs analitza tots aquells aspectes que influeixen
la gesti6 d'un departament de comerg internacional,
és a dir:

e Gesti6 administrativa i documental de les operacions
internacionals.

e Fiscalitat internacional.

Clausura de la Borsa d’Especialistes en Comer¢ Internacional.

Contractacio internacional.

Mitjans de pagament.

Marketing Internacional.

Transport Internacional.
® Financament Internacional.
e Instruments de foment de l'exportacié.

e Fonts d'informacio.

CARACTERISTIQUES
Pels estudiants
e Acreditacié de domini d’'una llengua estrangera.

® Possessid del titol acreditatiu conforme s’han fi-
nalitzat els estudis, ja sigui Grau, Diplomatura o
Llicenciatura Universitaria o Formaci6é Professional
en Branca administrativa o Comer¢ Internacional.
S’analitzaran els curriculums dels candidats que no
compleixin aquest requisit.

e \leinatge administratiu a les comarques de Lleida.

Per les empreses
Perfil:

® Empreses no exportadores, amb motivaci6 per ini-
ciar la seva internacionalitzacio.

e Empreses exportadores que desitgin consolidar i/o
ampliar els seus mercats exteriors.
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La importancia de la formacid o capacitacio de personal
radica en un objectiu clar: millorar els coneixements
i competéncies de qui integra una empresa, perqué
és a través de les persones, de les seves idees, dels
seus projectes, de les seves capacitats i del seu treball
que es desenvolupen les organitzacions. Esta estudiat,
analitzat i comprovat que quant major sigui el grau de
formaci6 i preparacié del personal de l'empresa, major
sera l'index de productivitat.

El progrés tecnoldgic influeix directament i amb fre-
gliéncia en els processos empresarials. Si l'organitzacio
no esta en sintonia amb aquesta evoluci6 patira una
de les conseqiiéncies més greus: l'estancament. I avui
en dia, estancar-se vol dir retrocedir i ser incapag
de competir al mercat o inhabil per prestar, eficag i
eficientment els serveis que si déna la nostra com-
peténcia.

Des de l'area de formacié confeccionem plans forma-
tius semestrals, treballant totes les arees funcionals
que tenen les empreses per a l'especialitzacié tant
de directors, gerents, comandaments intermitjos aixi
com dels treballadors en general. Aquestes arees son:

- Area Econdmico-financera

- Area d'Innovaci6

- Area d'Idiomes

- Area de Comerc i Marqueting

- Area de Gestio Empresarial

- Area TIC

- Area d’Habilitats Directives i Recursos Humans
- Area d'Internacionalitzacio

- Area Laboral-Juridic-Fiscal
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Per a qué tothom pugui gaudir de la formacid, la
presentem ens diferents formats:

- Formaci6 presencial
- Formaci6 virtual
- Formaci6 a mida

En el marc de la formacié, fem un lloc als workshops i a

les sessions informatives que tracten temes de maxima
actualitat i qué ens serveixen per estar informats
puntualment de les novetats del dia a dia.

Durant l'any 2015, s’han realitzat 1 Programa Direc-
tiu amb U'Escola de Negocis ESADE, 28 cursos pre-
sencials, 8 cursos del portal virtual, 14 workshops,
4 sessions informatives i 4 cursos a mida.

ACCIONS FORMATIVES
PER AREES

AREA ECONOMICO FINANCERA

Conéixer els conceptes economics i financers, les
previsions anuals de les empreses, els tancaments
comptables, saber diferenciar entre rendibilitat i liqui-
dés, saber fer la planificacié econdmica i financera en
la pime son les activitats organitzades durant aquest
any 2015.

Curs “Programa de Direcci6”.

AREA DE GESTIO
EMPRESARIAL

Si la gestid no es realitza adequadament hi ha risc de
perdre 'empresa o si més no, fer que no creixi. La bona
gestio pot ajudar de gran forma a l'éxit d'una empresa
perqué li permetra obtenir més i millors beneficis. El
procés de planificar, organitzar, executar i avaluar
una empresa, se tradueix com una necessitat per la
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NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
2 14 31

supervivéncia i la competitivitat de les pimes a mig
i llarg termini.

NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
3 20 28




AREA D’HABILITATS DIRECTIVES |
RECURSOS HUMANS

El lideratge, la capacitat per treballar en equip, la
motivacio vers les persones que ens envolten, la capa-
citat de comunicar-se amb els seus treballadors, en
definitiva, reforcar les técniques de comunicacié sén
les prioritats que té aquesta area. Amb la combinacié
de les habilitats es podran aconsequir els resultats

Curs “Riscos emocionals”.

AREA TIC

Les noves tecnologies sén instruments potents i flexi-
bles per a la gestid de les empreses. S6n un element
imprescindible i en continu desenvolupament dins
de qualsevol empresa. En definitiva, son claus per

Curs “Google analitycs”.

Curs “Photoshop basic”.

desitjats. Evidentment, requereixen d'un esfor¢ per-
sonal i professional.

NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
3 46 17

Curs “EL temps és or”.

['expansid i la supervivéncia de les mateixes.
NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
6 34 45

Curs “PREZI".
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AREA DE COMERCIAL
| MARQUETING

El marqueting és una eina necessaria dins de 'empresa.
Informar a través de les investigacions de mercat,
analitzar el mercat mitjancant l'estudi dels perfils
dels clients, observar les activitats de les empreses
competidores ajudaran al desenvolupament i creixe-
ment de la pime.

La crisi economica aconsella tenir molt preparats als
equips de comercials degut a qué son els que generen

AREA D'INTERNACIONALITZACIO

La formaci6 d'aquesta area ha estat dissenyada per a
'adquisici6 de coneixements especifics de les técni-
ques de comerg exterior. La globalitzaci6 crea noves
oportunitats i amenaces, i obliga a les empreses a
prendre decisions d‘internacionalitzaci6é que requerei-
xen una gestid de empresa altament qualificada per
a poder aprofitar els avantatges que ofereix el comerg
internacional.

Curs “Administratius de Departament”.

AREA D’IDIOMES

Es de vital importancia aprendre idiomes. Dins de
'ambit laboral ens trobem situacions que requereixen
el domini dels idiomes. Segons la consultora Randstad,
el 75% dels llocs de treball adrecats a alts directius,
exigeixen com a requisit indispensable el coneixement
d'un segon idioma, generalment l'anglés. No només
respecte a la comunicaci6 sin6 dins de ambit de les
telecomunicacions, el 80% de les persones, el principal
idioma que dominen és 'anglés.

Els idiomes més requerits son: l'anglés, el frances i
Ualemany.
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el principal fluxe economic-financer de tota 'empresa:
la venda. Per aquest motiu, es necessiten disposar
d'uns equips de comercials flexibles, motivats i amb
una gran capacitat d'adaptaci6 a les exigéncies dels
mercats.

NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
1 100 18

NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
7 712 68

Curs “Incoterms”.

NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS
5 173 52

Curs de francés.



AREA LABORAL-JURIDIC-FISCAL

Partint de la base que la situacié economica actual,
cada vegada és més complexa i globalitzada, estar
informat de totes les lleis, normatives que afecten al
treballador i a l'empresa en el context legal, exigeix
un profund coneixement i domini de dites normatives
aixi com la capacitat d’aplicar-les correctament.

NUM. CURSOS

NUM. HORES ASSISTENTS

1

6 6

WORKSHOPS

A diferéncia d’altres tipus d’events, els workshops
promouen la participacié més activa dels assistents.
Poden formar-se sobre un determinat tema de manera

intensiva.
Jornades patrocinades per SP ACTIVA i BANASEGUR.

Curs “Les 5 claus de l'éxit empresarial”.

Jornada “Mediacio”.

NUM. WORKSHOPS

NUM. HORES ASSISTENTS

14

7 211
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SESSIONS
INFORMATIVES

NOVES COMPETENCIES PER A LA GESTIO DEL CAN-
VI: DIGITAL EMPOWERMENT | INNOVACIO

DATA: 20 de febrer de 2015
DURADA: 2 hores
ASSISTENTS: 25

La gestio del canvi empresarial, imprescindible
per a la supervivéncia a llarg termini de qual-
sevol empresa, requereix d’eines i competéncies
que sbn a l'abast de tothom pero que cal conéi-
xer i dominar per tal de poder-les utilitzar d'una
forma efectiva.

La jornada va finalitzar amb una taula d’experi-
éncies sobre l'éxit aconseguit a través de les tic
en la que varen participar les empreses:

-Blackpier.com (sastreria a medida 3.0)
-Feeling projects
-Open Evidence

LA DESIGUALTAT DE GENERE COM A CLAU EN LA
GESTIO DEL CANVI EN LES EMPRESES

DATA: 29 d'abril de 2015
DURADA: 2 hores
ASSISTENTS: 15

L'objectiu de la jornada va ser crear un espai de
debat, reflexié i proveiment d’eines que fomen-
ti una nova cultura de treball que impulsi les
politiques d’igualtat en els processos interns de
U'empresa.

La jornada es va fer amb la col-laboraci6 de Xa-
vier Porta RRHH i Grupitagora.

Jornada “La desigualtat de génere com a clan en la gestié del canvi
en les empreses”.
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Jornada realitzada amb col- laboracio de la UOC

IMPULS A LA FACTURACIO ELECTRONICA

DATA: 28 de maig de 2015
DURADA: 1.30 hores
ASSISTENTS: 39

La jornada anava adrecada a totes aquelles em-
preses que volien facturar a administracions pa-
bliques i a totes aquelles que encara no factura
electronicament i qué volia les avantatges de
generar facturacio electronica.

Jornada realitzada amb el suport:

Jornada “Impuls a la facturacié electronica”.



RONDA D’'ASSESSORAMENT EN COMERC ELECTRO-
NIC: ESTRATEGIA D'UN COMERC ELECTRONIC
PONENT: Sr. Santiago Sanchez Devesa.
Cofundador i conseller delegat
de The eTailers, cofundador de
FHIOS i Intelligent SEO

DATA: 8 d’octubre de 2015
DURADA: 2 hores
ASSISTENTS: 32

La jornada va estar adrecada a totes aquelles
empreses que volien estar informades de les
novetats en comerg electronic o que tinguéssin
['interés de crear un comerc en linia a Internet.

Seguidament, es va realitzar el:

TALLER DE CREACIO DE LA BOTIGA ON-LINE AMB

OPENSHOPEN

PONENTS: Sr. Santiago Sanchez Devesa.
Cofundador i conseller delegat
de The eTailers, cofundador de
FHIOS i Intelligent SEO

DATA: 8 d'octubre de 2015
DURADA: 3 hores
ASSISTENTS: 13

El taller va estar adrecat a totes aquelles empre-
ses que tinguessin linterés de crear un comerg
en linia a Internet o que vulguessin ampliar la
visibilitat a Internet del seu comerg.

Sessié informativa “Ronda d’assessorament en comerg electronic: Estratégia d'un comerg electronic”.

Taller de creacié de la botiga on-line amb OpenShopen.
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FORMACIO IN
COMPANY 1/0 A MIDA

Des de l'area de formacidé s'ofereix una formacié
adaptada a les necessitats especifiques de les
empreses. Una vegada detectada les necessitats
es fa la recerca del professional que impartira la
formaci6 i se confeccionara els continguts del
programa. Finalitzada l'accié formativa es fa un
seguiment i avaluacio per acabar de cobrir les seves
espectatives.

Durant lany 2015, s’han realitzat 4 cursos a
mida.

Relaci6 de cursos i empreses que s'ha donat el servei:

LA COMMUNICATION DANS LE MONDE
PROFESSIONEL

PROFESSORA: Sra. Teresa Salat.

DATA: Del 25 de marg al 19 de juny de
2015 (dimecres i divendres)

DURADA: 36 hores

ASSISTENTS: 5 alumnes

ACTIVITAT DE

L'EMPRESA: Empresa lider espanyola d’expor-

tacio de carn de corder, ovella,
cabra duna excel-lent qualitat
sota estrictes normes sanitaries.
Disposen de la Iso 9002 i de la
certificacio Halal.

Formacio realitzada a 'empresa MURGACA ubicada al
Poligon Industrial de Balaguer.

Curs realitzat a 'empresa Murgaca.
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LA VENDA CREUADA. COM VENDRE MES A TRAVES
DEL CLIENT EXISTENT

PROFESSOR: Sr. Alejandro Francino

DATES: 26 i 27 d'octubre de 2015

DURADA: 6 hores

ASSISTENTS: 20 alumnes

ACTIVITAT DE

LEMPRESA: Empresa dedicada al mon de L'op-

tica. Venda d'ulleres i productes
relacionats amb l'dptica amb un
gran equip de professionals que
recomanen l'examen optomeétric
més adequat pel pacient.

Formacio realitzada a l'empresa NATURAL OPTICS.

LA PSICOLOGIA DE LA VENDA

PROFESSOR: Sr. Jeroni Calafell

DATA: 4 de desembre de 2015

DURADA: 6 hores

ASSISTENTS: 8 alumnes

ACTIVITAT DE

LEMPRESA: Les empreses Comercio Gir6 i Port

Canto6 treballen conjuntament per
donar un servei integral i que ofe-
reix més de 6000 referéncies, al
mateix temps, presten un servei
logistic, d’'entrega setmanal a tots
els establiments relacionats amb
'hostaleria i | alimentaci6 de la
provincia de Lleida.

Formacié realitzadq a lempreses COMERC GIRO
(Sort) i PORT CANTO (Lleida)



PROGRAMES
DIRECTIUS

PROGRAMA D’EXPERT EN MARQUETING | VENDES.
DIRECCIO COMERCIAL

Lany 2015, varem realitzar el Programa Directiu en
Marqueting i Vendes. Direccié Comercial, amb l'Esco-
la de Negocis Business School, amb una durada de 100
hores i amb la finalitat d’obtenir el titol oficial d’expert
en Marqueting i Vendes.

El Programa proporciona als directius participants la
formaci6 necessaria, teorica i practica, perqué puguin:

- Desenvolupar i actualitzar el seu coneixement sobre
els métodes i els conceptes aplicables en marque-
ting i vendes.

- Sensibilitzar-se amb les estratégies i els planteja-
ments competitius en entorns turbulents.

- Compartir i debatre les tendéncies actuals i les fu-
tures evolucions de la gesti6 comercial en les em-
preses.

- Establir contactes amb directius d’altres sectors o
inddstries que estiguin afrontant reptes similars als
seus.

El programa estava estructurat en 8 sessions corres-
ponent a 64 hores presencials i 36 hores e-learning.

Programa directiu en marqueting i vendes.

ESADE

Business School

Per obtenir el titol d'Expert es requereix realitzar un
MarkPlan, el qual consisteix en l'elaboracié d'un pla de
marqueting de la seva propia empresa, en el que cada
participant identifica els punts forts i febles finalitzant
amb la implementacid d'accions de millora, sempre su-
pervisat pels professors que han impartit el programa.

El total de participants varen ser 18 directors comercials
de les segiients empreses:

- ACTEL SCCL

. ALIANZA MEDICA LERIDANA

- BORGES BRANDED FOODS SLU

- GRUP ALIMENTARI ARGAL

- ILERNA ONLINE SL

- IRTA

- LLEIDAMBIENT SL

- MAXIPORC SL

- NOVA AGRICULTURA SC CATALANA
- RIBALTA I FILLS SA

- ROTECNA SA

- SADA CATALUNYA SA

- SOCIEDAD PREVENCION NUEVA ACTIVA SLU
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Programa d’Expert en Marqueting i Vendes.
Direccié Comercial

Director
Académic:
Carlos Jordana

HORARI
9:30 - 14:00
15:30 - 19:00

20/10/2015

27/10/2015

3/11/2015

10/11/2015

17/11/2015

24/11/2015

1/12/2015

15/12/2015

Sessid 1

Sessié 2

Sessid 3

Sessié 4

Sessidé 5

Sessio 6

Sessié 7

Sessio 8

Cloenda del Programa directiu en marqueting i vendes.

AREA DE FORMACIO

Introduccié al programa. El primer pas de la
formulacié estratégica

Segmentacié dels mercats. Posicionament
de marques

Estratégia de producte i serveis. Estrategies
de preus

Conducta del consumidor. Comunicacié
integrada

Estrategia comercial. Estructura i
organitzacié comercial

Marqueting digital. Xarxes social i e-comerce

Planificacié comercial. KAM, Trade
marketing, col-laboracié amb clients

Gestié d'equips d'alt rendiment. Control i
supervisié dels venedors

Carlos Jordana

Carlo Gallucci

Carles Torrecilla

Oriol Iglesias

Gerard Costa

Pedro Armangué

Jaime Castelld

Carlos Jordana



SERVEI D'OCUPACIO DE
CATALUNYA (S0C)

EL Servei d'Ocupacié de Catalunya (SOC) és l'organ de
Administraci6 de la Generalitat de Catalunya que té les
competéncies de la intermediacid laboral a Catalunya.

EL SOC ofereix els seus serveis als treballadors que
estiguin inscrits com a demandants d'ocupacié. Els
demandants poden ser les persones en situaci6 d'atur
o0 persones que volen canviar de feina o millorar-la.

La Cambra de Comerc de Lleida es va presentar a
la convocatoria del FOAP (Formacié d'Ofertes Arees
Prioritaries) i en la resolucié de desembre de 2014,
se’'ns va atorgar el curs de Gestié Administrativa i
Financera del Comerc Internacional amb l'obtencié
del seu certificat de professionalitat.

Aquest curs de nivell 3 consta de 5 moduls:

- Gestio Administrativa del Comer¢ Internacional
(230 hores)

- Financament Internacional (180 hores)
- Mitjans de Pagaments Internacionals (90 hores)

- Anglés Professional per a Comerg Internacional
(120 hores)

- Mddul de practiques en empreses (40 hores)

Els requisits que han de complir els alumnes és que
tinguin un nivell d'estudis de batxiller o d'un cicle
superior, nivell intermig d'anglés i ser dono (inscrit en
l'oficina de l'atur), a banda de les places disponibles
per persones que estiguin en actiu.

EL 29 de desembre de 2014 es va fer la primera sessi6
amb la participacié quinze alumnes.

Alumnes del curs “Gestio Administrativa i Financera del Comer¢ Interna-
cional amb l'obtencié del seu certificat de professionalitat”.

Uni6 Europea

Fons social europeu
LFSE inverteix en el teu futur

Com a complement al programa, es varen fer tres sor-
tides, una al Consorci EL Far del Port de Barcelona on
els alumnes juntament amb els professors varen visitar
les instal-lacions del Port com a centre de referéncia
del mar i el litoral, i van coneixer 'estructura de la
seva activitat en els diferents arees de treball.

Sortida al Consorci El Far del Port de Barcelona.

La segona sortida va ser la visita a l'empresa Indu-
lleida, ubicada a la poblacié d'Alguaire, dedicada
a la fabricaci6 de derivats de fruita. Actualment,
Indulleida, transforma aproximadament 200.000 T. de
fruita fresca per any, convertint-se en un grup lider a
Espanya en la fabricaci6 i distribucié de semielaborats
de sucs de fruites.

Indulleida S.A. exporta els seus productes a més de
60 paisos. Els paisos on exporta els seus productes
son:

Uni6 Europea (especialment Franca, Alemanya, Regne
Unit, Grécia, Austria, Polonia, Italia...), zona del
Magrib (nord d’Africa), Orient Mitja, Rssia, Xina,
Japo, Corea del Sud...

Visita a U'empresa Indulleida.

AT Generalitat de Catalunya
Departament d’Empresa
WU i Ocupacio
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Visita a 'empresa Indulleida.

Finalment, varem visitar 'Estacié Duanera Lleida-
tana S.A. (EDULLESA), és una duana interior en la
que importadors i exportadors de tot tipus de mer-
caderia poden realitzar les inspeccions i despatxos
d'importacié i exportacié necessaris en tot tipus
d'operacions de compravenda internacional.

L'agilitat en els tramits duaners i d'inspeccions de
mercaderies, permet que una vegada aquestes son
desduanades per a la seva importaci6 u exportacio,
puguin ser enviades directament al seu punt de
descarrega sense que tinguin que suportar d'altres
inspeccions addicionals. Visita a l'Estacié Duanera Lleidatana (EDULLESA).

Al finalitzar el curs es varen fer les practiques en les segiients empreses a les que aprofitem per donar les
gracies per la seva col-laboracid:

- AGROFOODS & COMMERCE S.L - TRANSPORTS TARRAGONA

- CORINSA - TECNICAS MECANICAS ILERDENSES S.L.
- TRALDIS PORTA EXPRES S.L. - ESTACION ADUANERA LLEIDATANA S.A.
- AL DAHARA FAGAVI S.L. - CODEMAR-IBERBULK S.A.U

- TORRONS VICENS S.L. - ILERPROTEIN S.L.

- FRUTAS LERIDANAS S.A

El resultat final del curs, va ser la inserci6 laboral del 80% dels alumnes.
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SERVEI DE GESTIO DE
LES BONIFICACIONS DE
LA FORMACIO

L'area de formacié ofereix a les empreses el Servei de
tramitaci6 administrativa de la gestié de les bonifi-
cacions de la formacié (Fundaci6 Tripartita) a través
de les cotitzacions mensuals de la seguretat social de
les empreses que ho sol- liciten i de la tramitacio del
PIF (Permis Individual de la Formacio) pels programes
directius amb titulacions oficials.

Durant l'any 2015 s’han beneficiat 112 empreses
amb un total de 235 alumnes en bonificacions de
la Fundacio Tripartita.

16 empreses es van beneficiar del PIF (Permis Indi-
vidual de la Formaci6).

CURSOS PORTAL VIRTUAL
I/0 A DISTANCIA

Relacié de cursos realitzats:

- Gesti6 duanerai fiscalitat en el Comerc Internacional
- Gestio Comerc Exterior

- Direcci6 i Gestio de petites i mitjanes empreses

- Transport i Logistica Internacional

- Finances, costos i pressupostos per a no financers
- Incoterms 2010

- Logistica Internacional

- El comerg exterior en 50 documents

NUM. CURSOS NUM. HORES ASSISTENTS

8 220 10

Campus Empresarial

RESUM ACCIONS
FORMATIVES 2015

NUM. CURSOS NUM. HORES NUM. ALUMNES

CURSOS 28 424 224
FORMACIO A MIDA 4 48 33
PROGRAMES DIRECTIUS 100 18
CURS SERVEI D'OCUPACIO 1 660 15
SESSIONS INFORMATIVES 5 15 124
WORKSHOPS 14 33 211
PORTAL VIRTUAL 8 350 4

TOTAL 61 1630 629
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area
de competitivitat

SERVEI DE CREACIO
D'EMPRESES

Una de les linies estratégiques de la nostra Institucio
sempre ha estat la promocié de noves activitats
comercials, industrials i de serveis de la nostra demar-
cacio.

Es en aquest punt on trobem el Servei de Creacid
d’Empreses que té com a finalitat difondre la cultura
d’empresa, promoure l'esperit emprenedor, fomentar
la creaci6 de l'activitat empresarial i donar suport a
la consolidacié de la microempresa, petita empresa,
aixi com als treballadors o treballadores autonoms i a
les persones emprenedores. Aquesta area, dona servei
i assessorament als nous empresaris, ajudant-los a
donar els primers passos per iniciar el seu projecte
de negoci.

EL Servei de Creaci6 d’Empreses, s'emmarca dins un
conveni amb el Departament d’Empresa i Ocupacio,
i forma part del projecte “Catalunya Emprén” de la

Generalitat de Catalunya. Catalunya Emprén és una
xarxa d'assessorament empresarial de la qual formem
part un gran nombre d’entitats, aquest nou projecte,
disposa d'una plataforma web, que ofereix nous
recursos tant a técnics com a emprenedors, dins el
portal Catalunya Emprén podem trobar informacid,
experiéncies i exemples englobats en tres apartats:
motivacid, creaci6 i consolidacio.

El Servei de Creacié d’Empreses consisteix en un
seguit de visites de 'emprenedor, concertades prévia-
ment amb un técnic de la Cambra, qui lassessorara
en l'acompliment i l'elaboracié del Pla d’Empresa,
donant-li suport i responent tots els dubtes que
es puguin originar. Una vegada analitzats tots els
aspectes rellevants a 'hora d’endegar el projecte, el
técnic, amb el suport de 'emprenedor, realitzara el Pla
Economic i Financer del nou negoci, i per dltim, si
s'escau, es facilitara el Certificat de Viabilitat.

AREA DE COMPETITIVITAT 15 ‘ 73



QUESTIONARI PER A
LA REALITZACIO

DEL PLA D' EMPRESA

Empresa de comerg o serveis

Programa Autoempresa
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Setmanalment es realitzen les sessions col-lectives
d'acollida del Servei de Creaci6 d’'Empreses; en aquesta
primera trobada s’explica el servei ofert per la Cambra
i es realitza una primera explicacié dels conceptes a
considerar a l'hora d’endegar una empresa, informant i
sensibilitzant els assistents. La periodicitat d'aquestes
sessions és setmanal, comptant amb uns 7 o 8 empre-
nedors per dia.

Aixi doncs, els técnics ajudaran a 'emprenedor a rea-
litzar el seu Pla d’Empresa:

e Dissenyar el Producte/Servei.
e Elaborar l'estudi de mercat.
e Identificar el pablic objectiu.
e Analitzar la competéncia.

e Definir els recursos necessaris per portar a terme
el projecte.

e Definir la forma juridica.
e Elaborar el Pla Economic-Financer.

e Cercar i informar de les linies d'ajut i financa-
ment més adients.

e Entre altres.
La Cambra facilita informaci6 i assessorament de:
e Tramits administratius per a crear una empresa.
® Formes juridiques existents.
e Obligacions fiscals.
e Analisi de la viabilitat del negoci.
e Ajuts i subvencions.
® Proveidors i Potencials Clients.
® Finangcament.

L'assessorament que s'ofereix no es limita a un nombre
d’hores determinat, sin6 que sera el temps que precisi
U'emprenedor o emprenedora en l'estudi i analisi del
seu projecte empresarial.

L'atenci6 a la persona emprenedora, en tots els casos
sera individualitzada, donant-li la confianca necessaria
per a l'exposici6 del seu projecte i atenent-lo amb la
deguda reserva i confidencialitat.

Un dels objectius del Servei de Creacié d’Empreses
és facilitar a les persones emprenedores, que hagin
obtingut el Certificat de Viabilitat, unes condicions
de financament avantatjoses per dur a terme les seves
iniciatives empresarials, a través de les segiients
modalitats:

e Conveni de la Cambra amb la Caixa.
e ['Institut Catala de Finances (ICF).

e ['Institut de Crédit Oficial (ICO).
e ENISA.
¢ Fons Capital Risc.
El Servei de Creaci6 d’Empreses, té com a objectius:

e Contribuir a la creaci6 i consolidacié de pro-
jectes empresarials viables per a les comarques
de Lleida.

e Ajudar a incrementar el teixit empresarial de
les Terres de Lleida.

e Millorar la qualitat dels nous projectes empre-
sarials del territori.

e Contribuir a la generaci6 d'ocupaci6 en l'ambit
d'influéncia de la Cambra.

e Potenciacid de la

formaci6 empresarial dels
nostres emprenedors.

® Foment de l'esperit emprenedor.

® Suport a la consolidaci6é d’empreses que porten
poc temps al mercat.

Els objectius i les accions dutes a terme, es resumeixen
en les segiients linies estrategiques:
1. Sensibilitzaci i difusio de 'activitat emprenedora.
2. Assessorament i suport en el procés d'emprenedoria.
3. Seguiment de les empreses creades.
4. Formaci6 dels emprenedors.
5. Suport a la consolidacié de les empreses creades.
6. Acompanyament i mediaci6 financera.
Amb aquestes noves linies d'actuacid, el Servei de
Creaci6 d’Empreses, fa un pas endavant, i a part
d’assessorar als emprenedors, realitzara jornades, orga-
nitzara xerrades d’experiéncies empresarials, fara un
seguiment dels emprenedors que passin per la Cambra,

per tal de conéixer la seva situaci6 actual i necessitats,
i realitzara accions formatives i de benchmarking.

Pel que fa a la realitzacié de jornades de foment de
'emprenedoria, hem treballat amb diferents col- lectius
i hem abordat diverses tematiques.

Seminari “Tramits administratius per crear una empresa” 29/01/2015 a
U'Ajuntament d’Almatret.
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RESUM CONSULTES AUTOEMPRESA 2015

® Assessoraments 100
¢ Plans d’empresa finalitzats 21
* Empreses creades 20
e Acompanyament per a l'accés

al financament 10

Durant lany 2015 s’han dirigit a les instal-lacions
de la Cambra 100 persones interessades en el Servei
de Creaci6 d’Empreses, d'aquestes, 21 han realitzat
tot el pla d'empresa i s’han beneficiat de la totalitat
del Servei ofert, i 20 han creat la seva empresa, fent
realitat el seu projecte d’emprenedoria.

Aquest any s’ha formalitzat ['acompanyament per a
l'accés al finangament, amb 10 emprenedors, ajudant-los
d’'una manera més activa en la recerca de financament.

Pel que fa als sectors d’activitat de les noves empre-
ses, la major part les podem classificar en els sectors
de comerc i serveis.

La forma juridica més utilitzada pels emprenedors
que realitzen el pla d’empresa amb nosaltres, és la
d’empresari individual, no obstant, en cas de ser més
d'un promotor, les formes juridiques escollides son
la de Societat Civil Privada (SCP) i en segon lloc la
Societat Limitada.

Edat Menors
Majors de 25
de 45 / anys
anys

Si analitzem el perfil de Uemprenedor, la gran
majoria tenen entre 25 i 45 anys.

Lemprenedor que es dirigeix a la Cambra es tracta
d’una persona jove, que en molts casos supera de
poc els 30 anys, encara que l'edat mitjana s'ha
incrementat darrerament.

Pel que fa al sexe dels emprenedors, el percentatge
de dones i homes que utilitzen el servei esta forca
equilibrat, no obstant en aquest periode el nombre
de dones ha estat lleugerament superior.

Génere

Formacio

Certificat escolaritat
EGB

ESO

BUP/COU

FP

Batxillerat

Cicles formatius
Diplomats
Llicenciats

En el segiient grafic podem analitzar el perfil de
les persones assessorades tenint en compte el seu
grau de formaci6. El percentatge més nombros
d’emprenedors ha realitzat estudis universitaris, si
agrupem llicenciats i diplomats per obtenir el nombre
total d'universitaris veiem limportant pes d'aquest
grup, seguits del col- lectiu de joves que han realitzat
formacié professional. Cal destacar el considerable
augment del col - lectiu universitari, que en 8 anys ha
passat d'ésser el col-lectiu menys representat a ser
el que més es dirigeix a la Cambra en aquest ambit.
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Pel que fa a la situaci6 laboral, un 44% dels
emprenedors es troba aturat en el moment de
['assessorament, front el 40% que esta treballant,
la resta son inactius.

Situacio laboral

Procedéncia
Segria
Pla d'Urgell
La Noguera
Les Garrigues
Alt Urgell
Altres

La gran majoria d'emprenedors que es beneficien
del Servei son de la plana de Lleida, concretament
del Segria, El Pla d’Urgell i La Noguera en aquest
ordre.

EVOLUCIO DEL SERVEI EN ELS DARRERS ANYS

En el segiient grafic es mostra l'evolucid de les perso-
nes assessorades i de les persones que han finalitzat
el seu pla d'empresa, durant els darrers anys.

Evoluciod Servei Creaciéo d’Empreses

300

250

200

150 Assessorats

Plans d’empresa

100 finalitzats

50

2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015

Cal clarificar la diferéncia existent entre els assesso-
rats i els plans d’empresa finalitzats; considerem un
assessorat, una persona que ha concertat cita amb els
técnics del Servei de Creaci6 d’Empreses per una con-
sulta puntual, i que no ha realitzat el pla d’'empresa;
d'altra banda, amb els plans d’empresa finalitzats, tal
i com indica el nom, estem parlant d'emprenedors que
han rebut l'assessorament integre en l'acompliment del
seu pla d'empresa i per tant I'han acabat.

En lany 2015 hem tingut 100 consultes en l'ambit
de la Creaci6 d’Empreses, tot i aixd, el nombre de

plans d’empresa finalitzats ha estat similar a l'any
anterior, les persones s’han interessat, perd no han
realitzat tot el servei, han abandonat abans de tenir
el pla d’empresa finalitzat. Tot i la petita baixada
d’emprenedors, continuen sent molts els futurs
empresaris que es dirigeixen a la Cambra per ésser
assessorats.

PUNT PAE

El departament de Creaci6 d'Empreses, com a punt PAE,
punt d'atenci6 a 'emprenedor, ofereix als seus empre-
nedors la possibilitat de constituir la seva empresa
telematicament. Des del 2003 la Gnica forma juridica
que es podia tramitar via Internet era la Societat
Limitada Nova Empresa (SLNE), aixd va canviar l'any
2009, i a partir de llavors a part de la SLNE, també
podem tramitar les Societats Limitades (SL), al 2013
es va iniciar la tramitaci6 que permet la constitucié de
'autonom; aquest servei suposa un benefici economic,
de temps i de tramitacié per lemprenedor, ja que els
tramits autonomics i estatals es realitzen des de la
Cambra, llavors, emprenedor Gnicament cal que es
desplaci al notari, i a l'ajuntament, en cas de ser
pertinents tramits municipals.

Els punts PAE utilitzen el sistema de tramitaci6 tele-
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matica (STT) del Centre d'Informaci6 i Xarxa de Creaci6
d’Empreses (Circe), que és un sistema de tramitacid
d’expedients electronics que, a través del Document
Unic Electronic (DUE), dura a terme lintercanvi de la
documentacio necessaria per a la creacid de ['empresa.

Aquest servei depén de la Direccid General de Poli-
tica de la Petita i Mitjana Empresa, del Ministeri
d'Inddstria, Turisme i Comerg.

La segiient taula mostra les tramitacions dutes a terme
els altims anys.
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Tramitacio

per any SRL SLNE AUT Total
2009 0 1 0 1
2010 1 0 0 1
2011 8 0 0 8
2012 3 1 0 4
2013 8 0 10 18
2014 18 0 13 31
2015 12 0 8 20
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SERVEI DE

CERTIFICACIO DIGITAL O
SIGNATURA ELECTRONICA
EMPRESARIAL “"CAMERFIRMA"

La Cambra de Comerc de Lleida ofereix a les empreses
Certificats Digitals que son una eina per poder signar
documents amb Signatura Electronica Avancada i
Reconeguda, necessaria per poder substituir la sig-
natura manuscrita en processos telematics (identifi-
caci6 a Internet, signatura de documents ofimatics,
facturacié electronica,...).

Ja hem superat els 4000 certificats emesos per la

Cambra de Comerg de Lleida.

L'any 2015 es varen tramitar 323 certificats digitals.

Evolucio Anual de 'acumulat dels Certificats Digitals
emesos a la Cambra de Lleida
5000
3680 4003

4000
3000
2000 M- Certificats totals
1000 84 211 350 424

0 L] L] L] L] L] L] L] L] L] L] L

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

ACCIONS DE FORMACIO |

D'ASSESSORAMENT ENTICS |

MARQUETING DIGITAL:

Consulteu 'apartat de “formaci6 - area TICs” d'aquest
document (pag. 61).
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ACCIONS DE

DESENVOLUPAMENT DE
PROJECTES WEB:
WWW.CCIPIRINEUSMED.COM WWW.LALLOTJADELLEIDA.COM
Creaci6 d’un nou portal web en multiidioma. Desenvolupament del nou portal web corporatiu del

palau de congressos de Lleida “La Llotja de Lleida".
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AGENDA NACIONAL

El servei d'agendes nacionals té l'objectiu d’ajudar a
les empreses de Lleida a obrir mercat en altres terri-
toris de l'estat, mitjancant la cerca, identificaci6 i
seleccio de potencials clients, proveidors o partners.

La Cambra, amb el suport de 'empresa, analitza el
plblic objectiu, les seves necessitats i les oportu-
nitats que té l'empresa de trobar clients potencials

en les diferents zones de l'estat, seguidament es fa la
recerca i selecci6 i es truca a les empreses escollides,
fixant una reunié entre el partner potencial i l'empresa
contractant del servei.

En aquest 2015 s'ha realitzat una agenda nacional,
aconseguint un volum de contactes i informacio
considerable.

PLA DE MARQUETING

La Cambra ofereix el servei de plans de marqueting,
ajudant a les empreses a desenvolupar-se en aquesta
area.

Els conceptes que es treballen es centren en la part
comunicativa de l'empresa i son els segiients:

® Punt de partida. Quée estem fent? Ens ajuda a
arribar als clients?

e Analisis de U'entorn intern i extern

¢ Objectius comercials

e Estratégies:
- Segmentacid de clients: perfils, necessitats
- Posicionament
- Avantatges competitius
- “Marqueting mix”

® Argumentari de vendes

® Accions concretes a endegar

SERVEI D’EFICIENCIA
ENERGETICA

PUNT D'ASSESSORAMENT
ENERGETIC

Dins l'ambit d'eficiéncia energética i com a enti-
tat col-laboradora de UInstitut Catala d’Energia
(ICAEN), la Cambra, ofereix a les empreses un servei
d'assessorament energétic amb l'objectiu d'informar i
orientar les empreses cap a una optimitzacié dels seus
recursos amb la gestid eficient de U'energia (contrac-
tacid de U'energia, legislaci6 i normativa, ajuts...).

Objectius:
e Prestar un Servei d’Assessorament Energeétic.

e Fomentar la implantaci6é de mesures d'eficiéncia
i estalvi energétic.

e Tncrementar el coneixement técnic de les
empreses.

e Incrementar la
sensibilitzacio
energética d'empreses
i treballadors.

El servei d’assessorament energétic informa en els
segilents aspectes:

® Mercats energétics (preus i contractacio)
e Legislacié i normativa energética

e Ajuts i financament especific

® Qualitat dels subministraments

® Energies Renovables

e Estalvi i Eficiéncia Energética
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Consultes resoltes aquest any:

Durant aquest 2015, s’han realitzat altres accions
de promoci6 del Punt d’Assessorament Energétic i de
l'eficiéncia energética, amb la gravaci6 d'un video on
apareixen dos empreses de Lleida amb exemples prac-
tics en l'ambit de 'energia: Frucinse i Hotel Terradets.

Els videos es poden veure en una nova web creada
entre les Cambres de Comerg i U'Institut Catala de
l'Energia:

www.ambitenergia.cat

NUM. CONSULTES

AMBIT

2

Mercats energétics
(Preus i contractaci6)

Legislaci6 i normativa
Estalvi i Eficiéncia Ener-
getica

Ajuts i subvencions
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area
d'innovacio

'y
\

+ SERVEIS
.

La tasca de la Cambra pel que fa referéncia a Innova-
ci6 es fonamenta en una oferta de serveis i en la rea-
litzaci6 d'activitats, projectes, estudis i organitzacio
de jornades, congressos i conferéncies, adrecades a
la promocid de la innovaci6 a les empreses de Lleida.

Oferint els segiients serveis:

e Pla estratégic
® Producci6 d'idees competitives

® R+D+Empresa
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PROJECTE JOHN FIL

Imatge de les instal: lacions de 'empresa John Fil.

Aquest 2015 hem continuat treballant en el pla es-
tratégic amb l'empresa John Fil de l'Espluga Calba,
implementant les accions detectades.

Lempresa es posa en contacte amb els técnics de la
Cambra de Comerg, donat que els productes-solucions
que John-Fil comercialitza actualment ja no generen
demanda suficient per mantenir el model de negoci
que fins fa un temps l'empresa disposava, per tant,
es fa necessari obrir una nova cartera de productes-
solucions que respongui a les noves necessitats dels
clients.

Durant el 2015 s’han treballat les segiients linies:

e EIX D'ACCIO 1: Analisi model negoci i definicio
d’una nova proposta de valor.

e EIX D'ACCIO 2: Formacié membres John-Fil i su-
port i acompanyament.

e EIX D'ACCIO 3: Pla d'accid comercial a curt: pro-
ductes tipus 1.

e EIX D'ACCIO 4: Pla d'accid comercial a curt: pro-
ductes tipus 2.

e EIX D'ACCIO 5: Pla d’accié d’internacionalitzacio.

e EIX D'ACCIO 6: Analisi i pla comercial productes
marca propia.

e EIX D'ACCIO 7: Definir nou model de negoci a mig-
llarg termini.
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En el projecte amb John Fil, cal tenir en compte el
gran impacte econdmic que té la cooperativa en el
seu municipi i els dels voltants, ja que es troba en
una zona amb poca inddstria, sent la cooperativa una
alternativa a l'agricultura on hi treballen un gran ni-
mero de families.
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',' PROJECTE PICE

Aquest 2015 la Cambra de Lleida, a
igual que la majoria de Cambres a
nivell estatal ha iniciat el Programa
Integral de Cualificacion y Empleo
(PICE).

El Programa Integral de Qualificacio i
Ocupacio de les Cambres de Comerg és
un conjunt d'accions d’orientacio, for-
maci6 i apropament a les empreses que
persegueix l'ocupabilitat dels joves. EL PICE va dirigit a joves, d’entre 16 i 29 anys, que
es troben en situacié d'atur o inactius, que no estan
estudiant i que estan inscrits en el Pla Nacional de
Garantia Juvenil; dins del projecte es treballa amb
joves de tots els perfils, amb estudis i sense estudis,

Esta dissenyat a mida del perfil, inte-
ressos i grau de qualificaci6 i capaci-
tacié del jove i respon a la demanda
actual de les empreses.
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i amb experiéncia i sense experiéncia:

Depenent de cada
jove, es tria un
itinerari adequat a
les seves caracteris-
tiques, capacitats i
inquietuds.

EL PICE es basa en
un procés d’accions
que es resumeixen
en el segiient grafic:

El pla vigent que estem duent a terme des de la Cambra
és el pla de capacitaci6.

La primera fase consta en la detecci6 de joves inscrits
a Garantia Juvenil o bé que reuneixen les condicions
per inscriure’s, una vegada contactats, es realitza una
primera atenci6 on s’explica al jove el projecte de la
Cambra i de quina manera ell o ella pot encaixar en
el mateix.

Acabada l'atenci6, es realitza una orientacié voca-
cional, amb l'objectiu de conéixer al jove, les seves
necessitats i dirigir-lo a litinerari formatiu que més
encaixi amb ell o ella tenint en compte alhora les
necessitats empresarials.

Després de l'entrevista amb l'orientadora i tenint en
compte el perfil de cada jove, s'inicia la formacié, que
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consta de dos parts, una fase troncal, on es realitzen
les matéries de ocupabilitat i habilitats socials, anglés
i tics, i una formacid especifica, lligada a satisfer les
demandes empresarials detectades mitjancant l'estudi
de necessitats empresarials.

Grup d’ocupabilitat i habilitats socials. Aules Cambra de Comerg
06/03/2015



Una vegada el jove ha superat la formacid, entra en
l'etapa d'inserci6 laboral, on es realitzen tres accions
diferents:

e Acompanyament empresarial: sapropa al jove al
mon empresarial.

® Practiques no laborals (es duran a terme a partir
de 2016)

e Inserci6 (es duran a terme a partir de 2016)

El plans de mobilitat i de formacié dual s'iniciaran
més endavant.

Les accions realitzades durant aquest primer any han
estat:

® Atenci6: 143 joves

e Orientacio: 118 joves

e Formaci6 troncal: 72 joves
- Ocupabilitat i habilitats socials: 7 accions
- Anglés: 6 accions
- TICS: 10 accions

e Formaci6 especifica 44 joves
- Competéncies basiques: 3 accions
- Especialistes en Comerg internacional
- CP Atencid al client i gestié administrativa
comercial

e Mesures d'acompanyament: 21 joves
¢ Jornada connectem: Networking laboral

e Acompanyament al grup PICE Down a conéixer
'empresa La Manreana.

S’han realitzat més de 900 hores de formacio.

Grup PICE Down. Aules Cambra de Comer¢ 27/11/2015

Beneficis pel mén empresarial

e Gaudir de joves qualificats professionalment i
enfocats amb els objectius de l'empresa.

e Gaudir de joves amb
competéncies especi-
fiques en els llocs de
treball de l'empresa.

e Possibilitat de benefi-
ciar-se dels incentius
en la contractacio de
joves.

Empresa
Comprometida

e Ajut directe de la Empleo Juvenil

Cambra de Comerg
per la contractacié.

e Participar en un programa de millora social
compromés amb locupacié i el futur dels joves
del nostre pais.

e Assessorament per la millora del negoci.

e Possibilitat d’obtenir el Segell d’Empresa Compro-
mesa amb ['Ocupacid Juvenil.

Bones practiques

Analitzant els diferents perfils de joves participants
en la Garantia Juvenil, identifiquem als nois i noies
de l'Associacido de Down de la ciutat de Lleida com
a plblic potencial, ja que en aquesta entitat hi ha
joves que es troben sense feina, no estan cursant cap
acci6 formativa i tenen la capacitat per inserir-se al
mon laboral.
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Ens vam posar en contacte amb ['Associacié Down
Lleida (entitat molt activa, que ajuda els joves a
integrar-se tant socialment com laboralment), i des-
prés de presentar-los el projecte als técnics, ho van
comentar amb l'0rgan rector de lentitat, i ens van
confirmar el seu interés en participar-hi. Un aspecte
que els va agradar especialment, va ser la proactivitat
de la Cambra a contactar amb ells, i el fet de donar-
los loportunitat als joves de Down de participar en
un programa com qualsevol altre jove de la seva edat.
Aquests joves, es formen en altres centres (ESO adap-
tada, certificats de professionalitat adaptats) pero un
cop han realitzat alguna especialitat, realitzen tallers
a ['Associacié fins que comencen practiques en alguna
empresa; el fet de sortir de 'Associaci6 i anar a fer
una formaci6 orientada a la insercié en una entitat
empresarial els va motivar moltissim.

Amb la confirmacié de la seva participacid, vam crear
el Projecte inclusiu PICE Down, on vam realitzar totes
les fases del PICE.

Entrega de diplomes. Aules Cambra de Comerg 27/11/2015
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Resultats finals
e Hem acostat un projecte d'inserci6 a joves que
moltes vegades queden al marge d’aquestes
accions.

® Tant els joves, I'Associacié com les families, han
transmés a la Cambra la seva gratitud amb el
projecte. Estant disposats a col - laborar en futures
ocasions.

e Mitjancant l'associacid, hem arribat a diverses
empreses compromeses i sensibilitzats amb pro-
jectes d'insercid, a les quals el PICE els encaixa
perfectament.

e E( resultat ha estat tan positiu, que la Cambra ha
signat un conveni amb ['Associacid, i a dia d'avui
comptem amb en Quim, un dels joves del grup que
esta realitzant les seves practiques amb nosaltres.

® Imatge de la Cambra com a entitat compromesa
amb els col-lectius amb dificultats i amb el seu
entorn.

¢ Oportunitat de les Cambres de treballar conjunta-
ment amb associacions i sumar esforcos.

Quim Vilamajé, alumne en practiques. Cambra de Comerg 15/12/2015



PROJECTE
EMPRENEDORIA
CORPORATIVA

La Cambra de Comerg de Lleida, juntament amb la resta
de Cambres catalanes, posen a l'abast de les empreses
el Programa d’Emprenedoria Corporativa per ajudar a
Empreses Industrials, Startups i als inversors a trobar
espais de col - laboraci6 que les facin més competitives.

Les empreses mitjanes i grans necessiten innovar per
no perdre competitivitat i les petites i de nova creaci6
necessiten arribar al mercat en les millors condicions
i com més aviat millor. Una manera d'aconsequir-ho
és a través de dinamiques d'innovacié oberta i amb
projectes de creixement i col-laboracié.

L'emprenedoria corporativa compren aquelles actua-
cions que intenten fomentar la innovacié oberta, la
relaci6 de startups tecnologiques amb empreses.

OBJECTIUS DEL PROGRAMA

1. Promoure la relaci6 entre empreses industrials i
startups.

2. Fomentar la inversi6 en startups.

3. Foment de la cultura de creacié d’startups per
part d’empreses.

ACCIONS REALITZADES
- Deteccié d’empreses industrials
- Deteccid de Start-ups
- Dinar de treball: 8 d'octubre

- Forum d’inversions: 15 de desembre

Forum d‘inversions. Cambra de Comer¢ 15/12/2015

PROJECTE EEN

Des de principis del 2015 formem part de la xarxa
Enterprise Europe Network — EEN que ofereix a la petita
i mitjana empresa (PIME) informaci6 i assessorament
en relacio a les politiques i oportunitats de negoci als
paisos de la UE i altres adherits, aixi com assisténcia
en processos de transferéncia tecnoldgica i accés
a programes europeus de financament, de recerca i
desenvolupament i innovacié (R+D+i).

Alguns dels serveis més destacats que ofereix la xarxa
son:
e Facilitar la recerca de possibles socis dins la UE i
altres paisos adherits per a 'empresa.

® Resolucio de consultes davant una accié comer-
cial.

e Informacidé sobre actualitat europea (Noticies i
legislacio).

e Oportunitats de negoci amb ['Administraci6 Euro-
pea (Licitacions).

e Publicacions d’estudis i estadistiques.

e Informaci6 sobre projectes de cooperacié empre-
sarial.
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® Oportunitats de financament de la UE (Privat,
bancari i no bancari).

® Suport a la participaci6 de les PIMES en projectes
europeus (Horizon 2020).

e Suport i acompanyament a la cerca de socis per
projectes empresarials d'internacionalitzacid
(oferta demanda comercial o tecnoldgica), inno-
vaci6 i R+D a tots els paisos membres de la xarxa.

¢ Organitzacid i difusi6 d’esdeveniments interna-
cionals que permeten a les empreses trobar socis
per als seus projectes d'internacionalitzacid, inno-
vacié i R+D (missions empresarials i brokerage
events). Exemples: Mobile World Congress, Smart
City Expo World Congress, Alimentaria, Médica...

¢ Organitzaci6 de jornades i seminaris a nivell local
iinternacional sobre tematiques d'interés per les
empreses.

COM EMPRESA QUE POTS ESPERAR DE LA XARXA EEN?
® Desenvolupar el negoci en altres mercats.

e Identificar oportunitats de negoci (fora de les
nostres fronteres) i socis internacionals.

e Plataforma / instruments per afavorir la coopera-
ci6 empresarial /tecnologica, on trobar la infor-
macié adient sobre regularitzacid i normativa.

® Xarxa internacional per trobar solucions de millora
als nostres productes/serveis i poder oferir la
nostra expertesa i coneixement.

® Accés a un financament alternatiu.

e Trobar l'encaix en programes europeus (iniciacio
i continuitat)

e Participar en Fires especialitzades, Missions
empresarials i tecnologiques (directes i indirec-
tes), trobades empresarials, agendes personalit-
zades, B2B, matchmaking events,...

e Servei gratuit (no financat)

CLUSTERS

Dins la dinamitzacié territorial, trobem l'area que
impulsa nous sectors industrials emergents que ajudin
a diversificar els sectors industrials que existeixen en
el nostre territori: Clisters.

En aquest sentit, destaca limpuls del Claster de
Bioproductes de les Terres de Lleida LLEIDABIOTECH.

Aquest 2015, hem continuat treballant en el desen-
volupament del Clister dels Bioproductes de les
Terres de Lleida.
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El per qué del desenvolupament d'aquesta inddstria?
La inddstria dels bio-productes tindra un impacte
beneficids en quatre ambits importants:

1. MILLORA EN EL MEDIAMBIENT

L'Gs de la biomassa, contribuira a la reduccié de l'efecte
hivernacle, per la reduccid de les emissions de CO,.
El balang d'emissions de CO, sera sostenible degut a
qué el CO, que aquests productes emeten és el CO, que
préviament han captat les plantes (aquests productes
ajudaran a assolir els objectius del Protocol de Kyoto
que la UE ha de complir).

Lorigen vegetal de tots aquests productes fa que siguin
biodegradables, la qual cosa significa que limpacte
mediambiental durant tot el cicle de vida d’aquests
productes és menor que en els d'origen fossil.



2. REDUCCIO EN LA DEPENDENCIA ENERGETICA I DE
MATERIES PRIMERES

L'Gs de matéries primeres renovables, com alternativa a
['Gs del petroli, reduira el consum de recursos fossils i per
tant, reduira la dependéncia energética que els paisos
desenvolupats tenen (UE, i especialment Espanya).

3. MILLORA I TRANSFORMACIO DE ZONES AGRARIES
(AVANTATGES PLA DE LLEIDA)

Per un altre costat, aquesta
nova tecnologia pot esti-
mular l'economia rural mit-
jancant:

La creacio de nous mercats
pels cultius agraris, els
denominats, cultius no ali-
mentaris - non food crops.

La implantacio de plantes de transformacio de la
biomassa produida, (les futures BIOREFINERIES). La
implantacié de les plantes de transformacié en les
zones de producci6 de la biomassa garantira menors
costos de transformacié (p.e. reduccié de costos
logistics).

4. NOVES LINIES DE RECERCA PER A LA NOSTRA
UNIVERSITAT

El fet de desenvolupar un

nou sector industrial fona-

mentat en la Biotecnologia

Blanca ha d’obrir un ventall

d’oportunitats a la nostra

Universitat en diferents

ambits: Nous tipus de con-

reus energetics, linies de recerca en diferents aspectes
com biotecnologia, enginyeria de processos, etc.

ACTUACIONS REALITZADES EN
EL CLUSTER LLEIDABIOTECH EN
EL 2015

La missio del Cliister és la segiient:
e Promoure la creacié dinddstries de bioproductes
a la regi6 i l'area d'influéncia
e Fomentar la cooperacié entre empreses i centres
tecnologics

e Proveir de serveis de coneixement d’ajuda a les
empreses, emprenedors

e Promoure el llangcament i execucié de projectes
d'R+D+i

e Liderar la promoci6 de la regi6 com a una bioregi6
(nacional i internacional)

Les actuacions realitzades al llarg de l'any han estat
les segiients:

PROJECTES EUROPEUS:
LLEIDABIOTECH

Des de la Cambra i el Clister, s'ha participat en la
presentaci6 dels segiients projectes:

- DesTAE: Desenvolupament i suport tecnologic
per les empreses agricoles. Tecnologies de suport
per pimes al processament d'aliments. Pressupost
Cambra: 130,570.00 €

- EFFY: Estratégies eficaces per promoure la igualtat
de génere en els centres d’investigacid. Pressu-
post Cambra: 101,935.00 €

- PIPAS: Plataforma de suport a la internacionalit-
zaci6 de les Pimes agroalimentaries ecologiques.
Pressupost Cambra: 143,160.00 €
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COOPERACIO
TRANSFRONTERERA:
CAMBRES DE COMERC
DELS PIRINEUS
MEDITERRANI

Durant el 2015 s’ha continuat treballant amb el con-
sorci format per les cambres transfrontereres de Franca,
Andorra i Catalunya amb l'objectiu de preparar i pre-
sentar un projecte conjunt en l'espai transfronterer, per
augmentar les relacions comercials i la competitivitat
de les regions.

A part de continuar les tasques iniciades l'any ante-
rior, com el desenvolupament de la pagina web entre
d‘altres, aquest any, s’han centrat els esforcos en la
presentaci6 del projecte conjunt a la 12 CONVOCA-
TORIA DE PROYECTOS DEL PROGRAMA INTERREG V-A
ESPANA-FRANCIA-ANDORRA (POCTEFA) 2014-2020

L'objectiu general del projecte és impulsar i desenvo-
lupar la cooperacié econdmica i els fluxos comercials
dins de lespai transfronterer a través del desenvolu-
pament d’eines i nous models empresarials, métodes
i iniciatives que permetin el desenvolupament inter-
nacional amb aliances estratégiques.

interreg E
POCTEFA e

Termini: Maig 2016- abril 2019
Accions:

® Preparaci6

® Gestid

® Formaci6 i acompanyament:
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- Creacid xarxa de técnics especialistes i dina-
mitzadors transfronterers.
- Mentoring en el model de negoci.

e Organitzacié d’esdeveniments.

- Accions de networking entre les empreses del
territori transfronterer. Tematiques: gourmet/
alimentacio, termal/salut, turisme i comerg.

- CCI PirineusMed International Business Meeting.
Sector vins i gourmet.

e Eines de mobilitat
- App CCI PirineusMed.
- Borsa de traspassos.
- Club empresari transfronterer.

e Comunicacio

Pressupost aproximat Cambra Lleida: 400.000 €
Pressupost total aproximat: 1.200.000 €
Cambres participants:

G-

Cambra de Comerg
de Lleida

G-

Cambra de Comerg
de Girona

PARCS EMPRESARIALS

La Cambra compta amb una base de dades de sol indus-
trial, on qualsevol empresari pot veure la disponibilitat
d’espais en els poligons del diferents municipis de la
provincia de Lleida.

www.lleidasolindustrial.com.




COMERC INTERIOR

Des de la Cambra de Comerc de Lleida estem treballant
per fer del Comerg Minorista una activitat competitiva
i vertebradora del territori. El nostre objectiu és ajudar
a mantenir el correcte equilibri entre els diferents
models de comerc.

Des del Servei de Comerg Interior d'aquesta Cambra
posem a disposicié dels nostres associats una amplia
gamma de serveis en aquest sector:

SERVEIS
SERVEIS FONAMENTALS

AJUTS T SUBVENCIONS

S'assessora de totes les subvencions i ajuts que bene-
ficien al sector comercial en qualsevol ambit:

- Promoci6 ocupacidé autonoma.

- Incentius a la inversid en determinades zones
a dinamitzar.

- Subvencions financeres per préstecs.
- Subvencions per reformes.

- Etc...

OBERTURA I FUNCIONAMENT D'UNA NOVA EMPRESA
COMERCIAL

Integrat en el Servei de Creacié d’empreses, la Cambra
facilita tota la informaci6 i l'assessorament necessari
per la creaci6é d’'una nova empresa comercial: Ajudant
a l'elaboracidé d'un pla d’'empresa que permet la pla-
nificaci6 integral del nou negoci aixi com lanalisi
econdmica i financera del mateix per tal d'establir la
viabilitat i rendibilitat del futur projecte.

Al llarg de l'any 2015 s’han assessorat un total de:
36 emprenedors, i creat 11 projectes. En definitiva,
el total d’hores empleades en assessorament per la
creaci6 de nous comercos és de 300 hores.

DIAGNOSI DEL PUNT DE VENDA

Amb l'objectiu de millorar la competitivitat del sector
posem a disposicio dels empresaris del sector comercial
un servei directe i personalitzat per a tots aquells que
desitgin una diagnosi del seu comer¢. Un assessor
Técnic Comercial de la Cambra visitara l'establiment

i s’entrevistara amb l'empresari per poder analitzar
una a una les variables condicionants de l'éxit del
seu negoci: localitzacid, estratégia producte, preu i
clientela entre altres. D'aquesta manera s'extrauran
una série de conclusions i recomanacions que ajudaran
U'empresari a fer el seu comer¢ més competitiu.

NOUS MODELS COMERCIALS: LES FRANQUICIES

Aquesta jove forma de comercialitzaci6 ha tingut un
creixement espectacular en els darrers anys i s'ha
transformat en el sistema més exités d'expansid
empresarial en l'actualitat.

OFERTA COMERCIAL I ASSOCIACIONS DE COMER-
CIANTS

TEMES FISCALS
LEGISLACIO AUTONOMICA, NACIONAL I COMUNITARIA
PUBLICACIONS DEL SECTOR

FORMACIO

La formacié professional del comerciant i la seva ade-
quacio a les formes canviants de la demanda, formen
part dels objectius establerts pel Servei de Comerg
Interior. Aixo queda reflectit en loferta formativa
exposada en el punt 5.

DIVULGACIO D'INFORMACIO SOBRE ASSUMPTES
D’INTERES PEL COMERC

- Decret d’horaris Comercials
Calendari d'obertura dels establiments comercials
els diumenges i festius.

- Junta Arbitral de Consum de Catalunya
La Junta Arbitral de Consum de Catalunya té com
a finalitat donar soluci6 als conflictes que es
presentin entre consumidors i empresaris.

- Informacié de les principals fires internacionals
del sector del comerc.

CONVENI AMB ANCECO

El 3 de novembre de 2.004 es signa el conveni de
col-laboraci6 amb ANCECO (Associacié nacional de
centrals de Compra), durant aquest any 2.015 s’ha
continuat col-laborant, informat i sensibilitzant
sobre la importancia de les centrals de compra en el
moment actual.
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'* | ALTRES DOCUMENTS
DE COMERC EXTERIOR

CERTIFICATS D'ORIGEN | LEGALITZACIONS DE DOCUMENTS 2015

Certificats d’origen 4.512
Legalitzacio documents comercials 1.950
Altres certificats 60
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RESUM CERTIFICATS ORIGEN | LEGALITZACIONS ANY 2015

Cetificats Legalitzacié de Altres

d’origen factures certificacions
MES Namero Ndmero Ndamero
Gener 265 66 1
Febrer 332 71 2
Marg 354 95 17
Abril 332 115 22
Maig 278 101 4
Juny 391 158 1
Juliol 523 253 3
Agost 482 228 2
Setembre 463 272 2
Octubre 383 185 2
Novembre 352 203 4
Desembre 357 203 0
600
500
400

B Certs Origen

300 B Legalitzacions
200 W Altres Certificacions
100
O —_— —_ [

'y
) |
~ QUADERNS ATA
o
l RESUM QUADERNS ATA ANY 2015
MESOS ATA’s
Gener 0
Febrer 8
Marg 6
Abril 5
Maig 4
Juny 10
Juliol 10 A
Agost
Setembre
Octubre
Novembre
Desembre 13
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'l INFORMES
\#  RITME ECONOMIC

Donada la falta d'informacié economica existent en
les terres de Lleida, l'any 2007 es va creure opor-
tl endegar una iniciativa conjunta entre lInstitut
d'Estadistica de Catalunya i les Cambres de Comerg
de Lleida i Tarrega, que té com a objectiu analitzar
la conjuntura econdmica de Lleida, mitjancant una
publicacié inicialment semestral i actualment trimes-
tral: el Ritme Economic.

Aixi doncs, el Ritme Econdmic neix per aportar a tota
la societat lleidatana, especialment als empresaris i
agents econdmics, un major coneixement del marc
economic actual, i permetra tanmateix, exemplar a
exemplar, observar l'evolucié de les variables, i per
tant el sequiment dels diferents parametres.

En el document Ritme Economic es pot trobar la ten-
déncia seguida per les empreses en el trimestre estu-
diat, aixi com les expectatives previstes pel segiient
trimestre per part dels agents economics enquestats.
D'altra banda, en cada publicacié s‘inclouran aspec-
tes d'actualitat per l'economia lleidatana i compara-

tius amb altres periodes de temps o altres territoris
de l'Estat Espanyol.

Linforme s’ha estructurat de manera clara i entene-
dora; estructura que es seguira cada trimestre per tal
d'ajudar al lector en la seva comprensi6. Dividirem la
informacié en cinc grans blocs:
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® Valoraci6 del trimestre estudiat.
® Expectatives pel proper trimestre.
e Comparativa amb altres anys.

e Comparativa amb Catalunya.

e Evoluci6.

Dins aquests blocs trobem les explicacions referents
als mateixos, complementades amb grafics i taules,
intentant aconsequir d'aquesta manera una lectura
agil i entenedora. Altrament també es destaca el més
interessant mitjancant titulars explicatius.

Lenquesta valora l'economia analitzant-la per sec-
tors: indlstria, construccié, comer¢ a l'engros i al
detall, i resta de serveis. Els temes industrials, per
aconseguir una informacié més acurada, també es
presenten dividint la informacié per subsectors, en
aquest apartat trobem: indlstria alimentaria, indds-

1.PRINCIPALS INDICADORS DE CLIMA EMPRESARIAL.
Marxa del negoci per sector d’activitat.

tria téxtil, inddstria del metall, extractives i trans-
port, i indGstria de la fusta, paper i altres.

EL Ritme Economic, en definitiva, vol ésser una eina
atil, que de manera grafica i textual, reculli els fets
i esdeveniments més importants del nostre entorn
economic.

RESUM DE LES DADES MES IMPOR-
TANTS DE 2015

L'analisi es fa de manera trimestral, d'aquesta manera
i després d’haver-se realitzat les trucades pertinents,
obtenim les dades:

Valoracio del quart trimestre de 2015

Els resultats sobre la pregunta de la marxa del negoci
segons la divisié en quatre grans sectors economics
es mostren en la segiient taula.

LLEIDA. 4RT TRIMESTRE DE 2015

Alalca  Estable  Alabaixa  Saldo e La marxa del negoci ha estat positi-
Total va per a tots els sectors d'activitat
Marxa actual 21,6 58,4 20,0 1,6 excepte per la Construccid i la In-
Expectatives 18,4 66,0 15,6 2,9 distria. EL Comerc és el sector que
Industria mostra una marxa més positiva.
Marxa actual 13,0 60,7 26,3 -13,4
Expectatives 111 712 17,7 -6,6 ® Les expectatives més positives son
Construccié pel sector Serveis.
Marxa actual 8,8 56,3 34,8 -26,0
Expectatives 8,8 69,0 22,1 -13,3
Comerg
Marxa actual 26,6 60,6 12,8 13,8
Expectatives 17,7 61,5 20,8 -3,1
Serveis
Marxa actual 27,1 56,8 16,0 11,1
Expectatives 25,1 64,3 10,6 14,5
Evolucio de la marxa del negoci per sector
d’activitat. Lleida 4rt trimestre de 2015
A lalca
Estable
A la baixa
Inddstria Construccid Comerg Serveis

98 15 rormACiO EMPRESARIAL



2.PRINCIPALS INDICADORS DE CLIMA EMPRESARIAL. LLEIDA. 4RT TRIMESTRE DE 2015
Marxa del negoci per branques d'activitat del sector industrial.

Alalca Estable A la Baixa Saldo

Alimentacid, begudes i tabac

Marxa actual 2,1 72,3 25,5 -23,4
Expectatives 2,1 93,6 4,3 -2,1
Téxtil, confeccio, cuir i calcat
Marxa actual 0,0 90,9 9,1 -9,1
Expectatives 16,8 741 9,1 1,7
Fusta, suro, paper i arts grafiques
Marxa actual 7,4 47,8 44,8 -37,3
Expectatives 0,0 62,9 37,1 -37,3
Quimiques, cautxu i altres
Marxa actual 11,5 42 1 46,4 -34,9
Expectatives 11,5 36,4 52,1 -40,5
Metal-lurgica i productes metal-lics
Marxa actual 6,8 60,5 32,7 -26,0
Expectatives 6,8 67,5 25,8 -19,0
Fabricacié d’equips mecanics, eléctrics, electronics i optics
Marxa actual 70,8 9,7 194 51,4
Expectatives 48,6 41,7 9,7 38,9
Altres industries manufactureres
Marxa actual 29,6 70,4 0,0 29,6
Expectatives 22,7 70,4 6,9 15,8
e |a industria de fabricacié d’equips e | es dades més negatives son pel
mecanics, eléctrics, electronics i sector de la fusta, suro, paper i
optics juntament amb la d’altres arts grafiques i les quimiques,
inddstries manufactureres son les cautx( i altres.

branques d’activitat amb una marxa
del negoci i unes expectatives més
destacades i positives.

3.PRINCIPALS INDICADORS DE CLIMA EMPRESARIAL. LLEIDA. 4RT TRIMESTRE DE 2015
Marxa del negoci per sector d'activitat comparatiu amb Catalunya.

Lleida (atalunya * Les dades sobre levolucié de la mar-

Indiistria xa del negoci son més positives al
Evolucié respecte del trimestre anterior -13,4 10,7 conjunt de Catalunya que a Llei-
Expectatives -6,6 8,5 da en el sector de la Indistria i la

Construccié . . Construccié. En la resta de sectors
Evolucié respecte del trimestre anterior -26,0 0,3 d'activitat les dades son lleugera-
Expectatives -13,3 -3,2 P - .

Comerg ment més positives a Lleida, sobre-
Evolucié respecte del trimestre anterior 13,8 9,2 tot en el cas del sector comerc.
Expectatives -3,1 3,3 ® En relacié a les expectatives per al

Serveis* proper trimestre son més positives a
Evolucié respecte del trimestre anterior 11,1 8,4 Catalunya en tots els casos excep-
Expectatives 14,5 5,6

tuant els Serveis.

*Nota: Les dades per Catalunya no inclouen el sector hoteler. En I'enquesta de Clima empresarial de
Catalunya es troba desagregat.
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4. EVOLUCIO DE LA MARXA DEL NEGOCI FINS AL 4RT TRIMESTRE DE 2015
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serveis
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'l RELACIONS s RELACIO DE SALES
,» COMERCIALS 2015 ,,’ CEDIDES DURANTEL
2015
MESOS FEBRER
Gener 16 DIA
Febrer 5 5 - ESADE ALUMNI
16 - TURISME DE LLEIDA
Marc 3 17 - TURISME DE LLEIDA
Abril 4 18 - HARNET SOLUCIONS
Mai 13 24 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
g 26 - AESFORM
Juny 6 - PARTIT POPULAR
Juliol 6 27 - COFRUSE
Agost 4 MARC
Setembre 3 DIA
Octubre 6 4 - DANIEL GABARRO
Novembre ) 11 - ESADE ALUMNI
12 - EDULLESA
Desembre 3 19 - ADECCO
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ABRIL
DIA

15 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
21 - FIATC ASSEGURANCES

MAIG
DIA

6 - COL-LEGI D'ASSEGURANCES
7 - BUREAU VERITAS

15 - ICAEN

26 - MANVET

28 - LA GREMIAL

29 - ACADEMIA MARTINEZ

JUNY

DIA

9 - COL-LEGI D'ASSEGURANCES
16 - PRODECA

23 - CASH FRESC

JULIOL
DIA

- CAMARA DE COMERCIO DE TERUEL

1
3 - AFRUCAT
9 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES

SETEMBRE

DIA

2 - BBVA

17 - SOLVE CONSULTORIA
18 - CIMALSA

23 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
24 - RAFAELA OSUNA
25 - LER.
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OCTUBRE
DIA

20 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
26 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
28 - (COL-LEGI D’ASSEGURANCES
29 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES

NOVEMBRE

DIA

2 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES

3 - PRODECA

4 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES

5 - AGENCIA DE RESIDUS DE CATALUNYA

- BBVA
9 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
11 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
13 - BUREAU VERITAS
16 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
18 - RAFAELA OSUNA

- COL-LEGI D'ASSEGURANCES
23 - BBVA

- COL-LEGI D'ASSEGURANCES
24 - BANASEGUR
25 - (COL-LEGI D’ASSEGURANCES
26 - FRILESA
30 - AGROALMENDRA

- COL-LEGI D'ASSEGURANCES

DESEMBRE
DIA

7 - COL-LEGI D'ASSEGURANCES
9 - COL-LEGI D'ASSEGURANCES
10 - ESADE ALUMNI

14 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
16 - COL-LEGI D’ASSEGURANCES
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