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Només pots invertir 100 euros al mes? 
Comença igualment
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Com reconèixer els trucs 
per no pagar dels morosos

«Quan tingui més diners, començaré a inver-
tir».

És probablement una de les frases més ca-
res que podem pronunciar.

Perquè després dels 100 euros vindran 
els 200. Després els 500. Potser els 1.000. Pe-
rò, curiosament, el moment perfecte per co-
mençar mai no arriba.

Mentrestant, passen els anys.
Internet tampoc ajuda gaire. Està ple de 

persones que expliquen com multiplicar els 
diners ràpidament, trobar la pròxima em-
presa que farà un x10 o aconseguir un segon 
sou invertint des del sofà.

La realitat és bastant menys espectacular.
I, afortunadament, també molt més sen-

zilla.
Per començar a invertir no necessites 

Consultori 
fiscal

molts diners. Necessites començar.
«Amb 100 euros no faig res»
Suposem que només pots estalviar 100 o 

200 euros al mes. Pot semblar poc.
Sobretot si compares aquesta quantitat 

amb el preu d’un habitatge o amb els patri-
monis que veus a les xarxes socials.

Però estàs fent la comparació equivoca-
da.

No has de comparar els teus 200 euros 
amb els 200.000 que encara no tens. Has de 
comparar dues versions de tu mateix.

La que durant els pròxims vint o tren-
ta anys inverteix una petita quantitat ca-
da mes.

I la que espera vint o trenta anys perquè 
considera que aquella quantitat és massa 
petita. El resultat pot ser radicalment dife-
rent.

Paga’t primer a tu mateix
Moltes persones estalvien així:
Cobren el salari. Paguen l’habitatge. Les 

factures.
Les subscripcions. Els restaurants.

La 12a edició de la Trobada Laboral evidencia les dificultats 
per cobrir les vacants de la temporada d’hivern

Algunes empreses alerten dels problemes amb els contingents i del calendari de contractació, mentre 
els candidats busquen noves oportunitats

Pàg 4

La temporada d’hivern disposarà de 5.100 permisos, enmig del 
‘neguit’ empresarial per la manca de personal

Govern qüestiona la preocupació i afirma que «si hi hagués una preocupació molt elevada» hi hauria més interès per la 
contractació en origen
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Segons la recent enquesta de la Comissió 
Europea DG GROW, 2025, la morositat se-
gueix llastrant les pimes a tot Europa. Se-
gons aquesta enquesta, el 73% de les pimes 
afirma patir morositat i més de la meitat de 
les empreses enquestades assegura que els 
seus clients allarguen de manera unilate-
ral el termini legal de pagament. L’impacte 
d’aquesta morositat a les empreses és direc-
te: menys inversió, més dificultats per créi-
xer i, en molts casos, risc de supervivència 
empresarial. Per això, al voltant d’un 63% de 
les empreses enquestades per la CE reclama 
que es fixin límits clars i obligatoris als ter-
minis de pagament.

Tot i que el fenomen de la morositat no 
s’ha d’imputar únicament a l’evolució dels 
cicles econòmics, sinó que també hi ha cau-
ses estructurals, indubtablement la morosi-
tat ha augmentat en els darrers temps per 
causes conjunturals; és a dir, a causa de la 
crisi mundial, la desacceleració de l’activi-
tat econòmica, l’encariment del cost dels 
diners i les restriccions del crèdit bancari 
que provoquen que les empreses utilitzen 
la prolongació dels terminis de pagament 
com a substitutiu dels crèdits bancaris. Per 
reconèixer els estratagemes per no pagar 
que utilitzen els clients morosos, veurem els 
més freqüents.

La primera és la tàctica d’enganyar el 
proveïdor dient que ja ha pagat o que va fer 
de seguida el pagament. L’objectiu del mo-
rós és desconcertar el creditor, fer-lo per-
dre temps en comprovacions. Mitjançant 

Com reconèixer els trucs 
per no pagar dels morosos
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Les vacances.
Els petits capricis.
I, quan arriba final de mes, miren què 

queda. Normalment, poca cosa.
Podríem invertir l’ordre.
Quan cobres, una part dels diners pot 

anar directament al teu futur. Com si fos 
una factura més.

100 euros.
200.
El que puguis assumir.
I després organitzes la resta.
No es tracta de deixar de viure per estal-

viar. Tampoc de sentir-te culpable per pren-
dre una copa o anar de vacances.

Es tracta de decidir què és prioritari 
abans que els diners desapareguin en dese-
nes de petites decisions.

Perquè estalviar no significa renunciar a 
la llibertat. Significa comprar-ne per al fu-
tur.

El teu gran aliat és avorrit
Es diu temps.
I no sembla gaire interessant.
No té una aplicació nova, no promet mul-

tiplicar els diners en sis mesos i difícilment 
aconseguirà milions de visualitzacions a 
TikTok.

Però és una de les forces més poderoses 
de la inversió.

Imaginem una persona que inverteix uns 
200 euros cada mes durant dècades. Al prin-
cipi passa una cosa bastant decebedora.

Gairebé res.
La major part del patrimoni continua 

sent els diners que ella mateixa ha aportat. 
Però a mesura que passen els anys apareix 
l’interès compost.

Els diners generen rendiments. Aquests 
rendiments es reinverteixen.

I comencen, al seu torn, a generar nous 
rendiments. És una bola de neu.

Al principi l’has d’empènyer tu.
Amb prou temps, comença a créixer gai-

rebé sola.
La pressa és cara
Quan algú comença amb poc capital és fà-

cil caure en una temptació: «Necessito mul-
tiplicar-lo ràpidament».

I aquí comencen els problemes. Accions 
desconegudes.

Criptomonedes que prometen multipli-
car-se. Operacions constants.

Productes que no entenem. Més risc.
Tot perquè 200 euros ens semblen insu-

ficients.
Però voler compensar la falta de capital 

assumint riscos desproporcionats pot aca-
bar aconseguint exactament el contrari: 
que tornem a començar des de zero.

Invertir no consisteix a trobar una drece-
ra. Consisteix a mantenir-se en el camí prou 

temps.
La borsa no és un segon salari
Aquesta és probablement una de les con-

fusions més importants. Si tens 5.000 euros 
invertits, l’objectiu no hauria de ser pregun-
tar: «Com puc treure’n 500 euros cada mes?»

Perquè això equivaldria a exigir al teu pa-
trimoni una rendibilitat extraordinària de 
manera constant.

I probablement t’obligaria a assumir ris-
cos extraordinaris.

Quan comences, la funció principal de la 
inversió no és generar-te un salari. És cons-
truir patrimoni.

Primer acumules. Inverteixes.
Reinverteixes.
Deixes passar els anys.
I, si algun dia aquest patrimoni és prou 

gran, aleshores sí que pot començar a pro-
porcionar-te una renda significativa.

Confondre aquestes dues fases és una de 
les millors maneres d’impacientar-se.

No busquis la pròxima Apple
Tampoc necessites descobrir una empre-

sa desconeguda abans que ningú.
Per a moltes persones, començar pot ser 

tan senzill com invertir periòdicament en 
una cartera àmpliament diversificada i ac-
ceptar que els mercats pugen i baixen.

Hi haurà anys bons. Hi haurà anys do-
lents.

I probablement hi haurà algun any en 

què et preguntaràs per què vas començar a 
invertir.

Forma part del procés.
Una alternativa més exigent és seleccio-

nar empreses individualment. Però alesho-
res necessites una cosa que els diners no po-
den substituir: coneixement.

Comprar una gran empresa no signifi-
ca necessàriament fer una gran inversió. El 
preu que pagues també importa.

Per això, com més complexa sigui l’es-
tratègia, més important és entendre què es-
tàs fent.

Els tres canvis
Potser, al final, començar a invertir és 

més senzill del que sembla. «No tinc prou 
diners.»

Comença amb el que tinguis.
«Necessito multiplicar els diners ràpida-

ment».
Necessites temps.
«Vull aconseguir un segon salari». Primer 

necessites construir patrimoni. No és una 
fórmula espectacular.

I precisament per això probablement no 
es farà viral. Però els pròxims vint anys pas-
saran igualment.

La diferència és què hauràs fet amb els 
teus diners durant aquest temps.

No esperis a tenir diners per començar a 
invertir. Comença a invertir per començar a 
construir-los.

Ve de la pàgina anterior

Passa a la pàgina següent

aquest estratagema el deutor pretén gua-
nyar cert temps, assegurant al creditor que 
ja ha efectuat el pagament mitjançant l’en-
viament d’un xec o pagaré per correu, o que 
el farà enviar avui mateix. El deutor pretén 
tranquil·litzar el creditor, i guanyar temps, 
ja que el correu és sempre una bona excu-
sa per demorar el pagament. El creditor no 
ha de posar en dubte la paraula del deutor 
davant d’aquestes afirmacions per evitar 
una confrontació, sinó intentar enfrontar-
lo amb la seva pròpia mentida. La millor res-
posta és donar per fet que el document de 
pagament –xec o pagaré– ja ha estat enviat, 
però preguntar al deutor donant com a mo-
tiu un control rutinari a la recepció dels pa-
gaments, les dades del Banc lliurat, núme-
ro i import de l’instrument de pagament. 
La resposta o l’actitud del deutor a aquesta 
pregunta serà clarificadora, i fins i tot mol-
tes vegades provoca l’emissió immediata 

per part del deutor del document de paga-
ment per salvar la cara i no quedar com un 
mentider.

La segona és la tàctica de l’armadillo. 
L’objectiu és cansar el proveïdor, provocar-
ne el desànim i la frustració amb el propò-
sit que el creditor el deixi en pau. Aquesta 
tàctica consisteix a adoptar una actitud de 
total passivitat, tancar-se psicològicament 
i romandre impassible a la pressió del cre-
ditor. El morós aplica el mantra de: «si igno-
ro el creditor, desistirà». En aquests casos, el 
deutor aguanta sense immutar-se la pressió 
exercida pel gestor de cobraments del credi-
tor, perquè aquest s’acabi cansant, desistei-
xi i abandoni la gestió de l’impagat i es dedi-
qui a temes més rendibles. La clau d’aquest 
estratagema és l’actuació passiva del deu-
tor, el qual reconeix el deute, es limita a es-
coltar el creditor i li dona la raó en tot, però 
no facilita cap solució als requeriments de 

pagament del creditor, de manera que aca-
ba frustrat davant la manca de resposta per 
part del deutor i el deixa en pau. L’actuació 
del creditor ha de ser la paciència i la cons-
tància, ja que únicament amb la insistèn-
cia contínua en la reclamació de cobrament 
podrà aconseguir una resposta del deutor. 
Quan l’actuació del morós sigui la passivi-
tat i la manca de propostes, el representant 
del creditor ha d’oferir solucions per al pa-
gament del deute i esdevenir el motor de la 
conversa. En qualsevol cas, el representant 
del creditor ha de tenir en compte que el mo-
rós ha desencadenat una guerra de nervis, 
per la qual cosa la part que domini millor la 
psicologia i el control de les emocions serà la 
que acabarà guanyant la partida. El deutor 
també és un ésser humà, i com a tal pateix 
un desgast psicològic en el transcurs de les 
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Ve de la pàgina anterior

negociacions, per això el representant del 
creditor ha d’intentar desgastar anímica-
ment el morós, però preservant la seva prò-
pia fortalesa d’ànim.

La tercera és la conducta agressiva i de 
l’enfrontament amb el creditor. L’objectiu 
és provocar una forta discussió que permeti 
trencar relacions o aclaparar i acovardir el 
representant del creditor. Aquesta tàctica es 
basa que el deutor mostra la seva agressivi-
tat, i intenta provocar una discussió amb el 
gestor d’impagats per aconseguir una rup-
tura del diàleg i, per tant, la fi de les nego-
ciacions. Una tàctica agressiva és que el mo-
rós reconeix el deute, però adopta una acti-
tud desafiant i desafia el representant del 
creditor que li digui que li faran si no pot pa-
gar. L’actuació del deutor consisteix a plan-
tar cara al representant del creditor i afir-
mar que no li importen les conseqüències i 
que tampoc no li preocupa les mesures que 
pugui exercir el creditor. L’objectiu del deu-
tor és tenir una bona excusa per trencar les 
relacions amistoses amb el creditor. La ma-
nera d’aconseguir-ho és provocar una dis-
cussió acalorada amb el representant del 
creditor, de manera que la situació acabi 
en un enfrontament personal entre les du-
es parts, amb l’intercanvi consegüent d’in-
sults i amenaces. Això dona motius al deu-

tor perquè pugui prohibir al representant 
del creditor l’entrada a la vostra empresa, 
provocant la ruptura definitiva de les relaci-
ons. L’estratagema del morós és foragitar el 
representant del creditor que preferirà dedi-
car el temps a temes més rendibles i menys 
desagradables. En aquests casos, el represen-
tant del creditor ha d’evitar caure a les tram-
pes del deutor i evitar les discussions i els en-
frontaments, conservar la calma, no deixar-
se intimidar ni caure en les provocacions i 
utilitzar amb el morós uns arguments ob-
jectius. A més, ha d’estar informat que hi 
ha deutors que són autèntics especialistes 
a provocar emocionalment el representant 
del creditor per aconseguir una ruptura de-
finitiva de la relació comercial amistosa.

La quarta és la negació dels fets. L’objec-
tiu és obligar el creditor a demostrar l’exis-
tència del deute des del principi i perdre 
temps. Aquesta tàctica està basada que el 
morós no reconeix la totalitat o una part del 
deute i exigeix que se li aporti documenta-
ció i proves de la seva existència. En molts 
casos, quan el creditor no pot demostrar el 
deute, el morós es nega a pagar. Quan el deu-
tor posa en dubte l’existència del deute, cal 
que el representant del creditor de cobra-
ments reuneixi tota la documentació de les 
operacions i pugui acreditar documental-
ment l’existència del deute. En les conver-
ses amb el deutor heu d’utilitzar arguments 

objectius i irrefutables per demostrar l’exis-
tència del crèdit impagat, com poden ser 
les comandes, l’albarà, les factures i els es-
tats de compte. De vegades és preferible no 
entrar en discussions amb el morós si no té 
tota la informació a mà, i esperar un segon 
contacte per aportar la documentació ne-
cessària.

La cinquena, és repetir una vegada i una 
altra que no pot pagar perquè no té diners. 
L’objectiu és que el creditor pensi que no hi 
ha res a fer i renunciï a cobrar. El deutor pot 
optar per dir que és insolvent i que no té di-
ners per fer front al pagament dels deutes. 
Per la seva simplicitat, és una tàctica de ve-
gades difícil de rebatre. L’objectiu del mo-
rós és que el creditor renunciï a cobrar el 
deute i acabi passant el crèdit morós a pèr-
dues al compte de resultats. En el recobra-
ment d’impagats cal partir del principi que 
tots els deutors tenen algun tipus d’ingres-
sos, i encara que siguin insuficients per pa-
gar tot el deute de cop, sempre és possible co-
brar de forma fraccionada el dèbit. Per des-
comptat, perquè això es pugui dur a terme 
cal que el deutor tingui voluntat de pagar. 
La manera de respondre aquesta tàctica és 
plantejar la possibilitat de fraccionar el pa-
gament en còmodes terminis. Quan un deu-
tor posa objeccions a aquesta solució una 
manera de pressionar-lo és preguntant-li si 
encara té la mercaderia o la matèria prime-

ra que se li va vendre –i que encara no ha pa-
gat–, ja que segurament el morós ja l’hau-
rà venut i cobrat. D’aquesta manera, es pot 
exercir una pressió moral sobre el deutor i 
exigir que es comprometi a un acord de pa-
gaments fraccionat.

La sisena és la tàctica de jugar a fet i ama-
gar. L’objectiu és provocar el desànim i la 
frustració del creditor. Una de les tàctiques 
del deutor pot ser amagar-se del creditor, 
no posant-se mai al telèfon i donar les or-
dres oportunes d’estar sempre absent per 
a aquesta empresa creditora. Si el deutor 
s’amaga, el representant del creditor ha 
d’utilitzar la paciència, constància i psico-
logia per fer-ne el seguiment, i en aquests 
casos és convenient reforçar la gestió tele-
fònica amb visites personals i l’ús de cartes 
intimidatòries de reclamació. El represen-
tant del creditor ha d’organitzar els contac-
tes telefònics variant l’hora i el dia de la tru-
cada, ja que, si sempre truca de forma ru-
tinària a la mateixa hora, és més fàcil per 
al deutor eludir el contacte. En cas que al 
representant del creditor ja li coneguin la 
veu, és convenient fer trucar a altres perso-
nes. Quan l’interlocutor vàlid no dona la ca-
ra i utilitza terceres persones com a filtre, el 
representant del creditor haurà de compor-
tar-se amb correcció davant dels intermedi-
aris, però insistir amb tota perseverança fins 
a aconseguir superar la barrera.

Consultori fiscal
Jaime Mesas

Auditor i assessor comptable

Aquesta setmana compartim amb els lec-
tors la consulta vinculant CV0377-2026, de 
5 de juny del 2026, del Departament de Tri-
buts i de Fronteres (d’ara endavant, DTF) re-
lativa a la determinació de la xifra de nego-
cis com a llindar d’accés al règim de deter-
minació objectiva dels rendiments de les 
activitats econòmiques previst a l’article 17 
de la Llei 5/2014, del 24 d’abril, de l’impost 
sobre la renda de les persones físiques, en el 
supòsit d’una agència de viatges que actua 
en nom propi.

La consulta aborda una qüestió interpre-
tativa de contorns precisos: la Llei de l’IRPF 
no defineix el concepte de xifra de negocis 
a l’efecte de l’article 17.1, precepte que fixa 
el llindar excloent de 300.000 euros per als 
obligats tributaris amb activitat empresari-
al i de 150.000 euros per als professionals. 
L’interès de la resposta és doble: delimita 
el contingut material d’aquest concepte 
quan la fiscalitat indirecta opera sobre ba-
ses diferents de les del règim directe, i con-
firma la via supletòria que ha de seguir-se 
davant el silenci de la norma pròpia de ca-
da tribut.

La consultant és una persona física re-
sident fiscal a Andorra que inicia activitat 
com a titular d’una agència de viatges. Ope-
ra en nom propi, adquirint directament 
dels proveïdors (companyies aèries, establi-
ments hotelers i operadors d’activitats, tots 
establerts fora del territori andorrà) els ele-
ments que integren paquets turístics tot in-
clòs, que posteriorment comercialitza com 
a prestació única a consumidors finals. La 
pretensió era acollir-se al règim de deter-
minació objectiva des del primer exercici 
d’activitat.

La posició defensada per la consultant 
era que la xifra de negocis de l’article 17.1 
L’IRPF havia de computar-se sobre el marge 
brut (diferència entre el preu de venda al 
client i el cost d’adquisició dels serveis als 
proveïdors) i no sobre el preu total facturat. 
L’argumentació descansava en tres pilars: 
la naturalesa purament instrumental de 
la ficció jurídica de l’article 9.2.o de la Llei 
de l’IGI, que converteix l’agència en presta-
dora directa dels serveis per raons de loca-
lització; el precedent administratiu de la 
CV0307-2024, en què el mateix DTF va con-
firmar que la base de tributació en IGI de 
l’agència de viatges que opera en nom pro-
pi està constituïda pel marge; i la coherèn-
cia sistèmica entre la mesura de la dimen-
sió econòmica de l’activitat als diversos tri-
buts que recauen sobre ella.

El DTF rebutja aquesta construcció i re-
sol la qüestió per via supletòria. Partint del 
fet que ni la Llei de l’IRPF ni la Llei de ba-
ses de l’ordenament tributari defineixen el 
concepte de xifra de negocis a aquest efec-
te, acudeix a l’article 6.2 de la Llei de bases. 
Aquest article remet al dret comú i al dret 
administratiu amb caràcter supletori, i hi 
integra la definició continguda al Pla gene-
ral de comptabilitat aprovat pel Decret del 
30 de març del 2022. D’acord amb aquest 
text, l’import net de la xifra de negocis es 
valora pel valor raonable de la contraparti-
da rebuda, que coincideix amb el preu pac-
tat per la venda del bé o del servei. Com que 
la prestació constitueix l’activitat ordinà-
ria de la consultant i aquesta assumeix el 
risc davant del client, la xifra de negocis es 
comptabilitza per la totalitat de la venda 
al client final, sense que la regla especial 
de localització de l’IGI, que grava només el 
marge, alteri l’import de l’ingrés.

La conseqüència pràctica és rellevant: en 
el sector de les agències de viatges que ope-
ren en nom propi, on el preu total facturat 
incorpora valors de tercers substancials, el 
llindar de 300.000 euros s’assoleix amb fa-
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cilitat i l’accés al règim de determinació ob-
jectiva queda, de facto, vedat. L’operador 
ha de romandre en el règim de determina-
ció directa, amb la corresponent exigèn-
cia de documentació íntegra d’ingressos i 
despeses. En els supòsits d’inici d’activitat, 
l’anualització de la xifra prevista al tercer 
paràgraf de l’article 17.1 L’IRPF accentua 
l’efecte excloent.

La consulta permet destacar els eixos se-
güents: (i) autonomia conceptual de la xi-
fra de negocis a l’IRPF: davant el silenci de-
finitori de la norma tributària, el DTF opta 
per la integració comptable per via de l’ar-

ticle 6.2 LBOT, de manera que la ficció ins-
trumental de l’article 9.2.o LIGI es confina 
a l’àmbit de l’impost indirecte i no comu-
nica criteris de mesurament al règim di-
recte; i (ii) accés al règim objectiu en activi-
tats d’intermediació en nom propi: el llin-
dar es calcula sobre l’import total facturat, 
cosa que, a la pràctica, exclou del règim les 
agències de viatges i estructures anàlogues 
(operadors turístics, revenedors de paquets 
o esdeveniments) i aconsella planificar des 
de l’inici un sistema comptable complet, 
especialment en el primer exercici d’acti-
vitat atesa la regla d’anualització.
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La 12a edició de la Trobada Laboral evidencia les 
dificultats per cobrir les vacants de la temporada d’hivern

La temporada 
d’hivern disposarà 
de 5.100 permisos, 
enmig del ‘neguit’ 
empresarial per la 
manca de personal

La 12a Trobada Laboral, celebrada al Centre 
de Congressos, ha reunit 43 empreses i més 
d’un centenar de persones inscrites amb 
l’objectiu de trobar feina de cara a la tempo-
rada d’hivern. La jornada, organitzada pel 
Servei d’Ocupació, ha permès als candidats 
mantenir entrevistes directes amb respon-
sables de recursos humans de diferents sec-
tors econòmics, principalment de l’hotele-
ria, la restauració, el comerç i els serveis. 
Pel que fa a les empreses, algunes, com Es-
quí Andorra han posat sobre la taula la ne-
cessitat d’avançar la jornada: «A finals d’oc-
tubre és tard, perquè pràcticament ja tens 
la plantilla tancada», tot assegurant que un 
moment més idoni per celebrar la trobada 
seria a mitjans de setembre.

Altres empreses, com ABBA Hotels, han 
mencionat que la jornada els ajuda a trobar 
treballadors per cobrir les vacants dels tem-
porers que no poden tornar a repetir: «Sem-
pre intentem contactar amb el mateix per-
sonal que hem tingut en temporades ante-
riors, però a vegades no és possible i llavors 
venir aquí és un recurs més. Captem cur-
rículums i això ens dona la possibilitat de 
contactar amb altres persones si algú falla». 
D’altra banda, el grup Tot amb Restauració 
ha assegurat que la contractació de perso-
nal és complicada perquè molts candidats 

Llum verda a un contingent de 5.100 au-
toritzacions d’immigració per a la tempo-
rada d’hivern 2026-2027, una xifra pràc-
ticament idèntica als 5.069 treballadors 
contractats l’any passat i que es podrà am-
pliar fins als 6.630 permisos si la demanda 
ho requereix. Un anunci que arriba en un 
context en què el sector empresarial ha ex-
pressat preocupació per les dificultats per 
trobar personal, tot i que el ministre porta-
veu, Guillem Casal, s’ha encarregat d’acla-
rir que «si hi hagués una preocupació molt 
elevada, i no vull dir que no hi sigui de cara 
a futur, també hi hauria hagut un interès 
molt més important al voltant de la contra-
ctació en origen». Així, ha advertit que «si 
ara hi ha una situació de tensió, no serà per-
què Govern no hi hagi posat els mecanis-
mes necessaris per poder millorar aquesta 
situació de tensió», en referència a les acu-

mulacions de sol·licituds i les cues que ha-
bitualment es produeixen al Servei d’Im-
migració abans de l’inici de la temporada 
d’hivern.

«Les empreses estan acostumades a con-
tractar o a començar a pensar en clau de 
temporada d’hivern a mitjans o finals del 
mes d’octubre. Esperem que ara, un cop tre-
ta aquesta quota de temporada, comenci 
l’interès també a augmentar per la contra-
ctació en origen», ha afegit el portaveu go-
vernamental, qui també ha indicat que el 
sistema permet seleccionar els perfils pro-
fessionals amb antelació, informar sobre 
la normativa andorrana i establir una rela-
ció més directa amb les empreses. A més, ha 
confirmat que «a dia d’avui, la tenim ober-
ta amb el conjunt de països», tot recordant 
les gestions diplomàtiques efectuades amb 
l’ambaixada d’Espanya per facilitar els con-

tactes amb representacions de països llati-
noamericans.

Precisament, i quant a la distribució de 
les autoritzacions de temporada, el sector 
hoteler concentra el contingent més elevat, 
amb 3.363 permisos, inclosos els establi-
ments d’hostaleria de les estacions d’esquí. 
El segueixen els treballadors de pistes, amb 
1.064 autoritzacions; el comerç en general, 
inclòs el lloguer de material esportiu i les 
activitats immobiliàries, amb 480; les em-
preses de neteja, amb 111, i les agències de 
viatges, amb 82. Val a dir que el termini per 
presentar les sol·licituds s’obrirà aquest di-
jous 22 d’octubre i finalitzarà el 31 de març 
del 2027, mentre que els permisos dels sec-
tors hoteler, de neteja i de bugaderia seran 
vigents fins al 15 de juny. Pel que fa a la res-
ta de sectors, i segons ha informat Govern, 
acabaran el 2 de maig.

Paral·lelament, Casal ha informat que 

la quota general ja ha superat les 250 auto-
ritzacions ‘consumides’, descartant, però, 
que s’estigui produint un esgotament. «Ja fa 
crec tres setmanes que la vam obrir, en una 
situació de demanda que era previsible, pe-
rò esperem que s’estabilitzi i es regularitzi 
amb aquesta obertura de la quota de tempo-
rada», ha assegurat el ministre, qui també 
ha puntualitzat que l’entrada en vigor de la 
quota d’hivern també comportarà el tanca-
ment de la general per als sectors que dispo-
sin d’autoritzacions de temporada, com per 
exemple les agències de viatges i els comer-
ços de material esportiu. «Segurament hau-
rem de millorar alguns aspectes, però, en 
tot cas, entre tots hem de trobar situacions 
que millorin la situació de sortida de l’any 
2025 i, per tant, això és el que estem treba-
llant: que el 2026 sigui millor i que això as-
senti unes bases per als futurs anys», ha con-
clòs el portaveu governamental.

són temporers i els contingents encara no 
estan oberts.

«Aquesta jornada ens dona una mica 

més d’esperança d’aconseguir feina com 
més aviat millor», ha afirmat el Luca, qui 
ha vingut per primera vegada a la Trobada 

Laboral buscant feina en el sector de l’hos-
taleria, tot i que ha admès que la recerca la-
boral està sent complicada. En una línia si-
milar, el Mateo, arribat al país fa una setma-
na, ha destacat que reunir tantes empreses 
«ens obre moltes portes i ens dona moltes 
possibilitats». Per la seva banda, la Joanna 
també ha valorat positivament la trobada 
i ha destacat que aquesta permet entrar en 
contacte directe amb les empreses: «Quan 
presentes una candidatura per una pàgi-
na web no saps si l’han llegit o si et respon-
dran. Si vens aquí, t’assegures que veuen la 
teva candidatura».

Amb tot, la secretària d’Estat d’Econo-
mia, Treball i Habitatge, Laura Camps, ha 
defensat que la trobada permet «agilitzar 
els processos de selecció i afavorir la inser-
ció laboral». Segons les dades del Servei 
d’Ocupació, entre el 20% i el 30% dels con-
tactes establerts en edicions anteriors han 
acabat derivant en una contractació. En-
guany, les 43 empreses participants oferei-
xen un total de 207 llocs de treball, amb 104 
persones inscrites abans de l’inici de la jor-
nada. Pel que fa a la contractació de tem-
porers, Camps ha assenyalat que el contin-
gent d’hivern encara no està obert, tot i que 
ja ha passat pel Consell Econòmic i Social i 
es preveu que s’aprovi pròximament.


