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REDACCIÓN | REUS

La Cepta reivindica la necesi-
dad de una mayor simplifica-
ción en la tramitación y ges-
tión del IVA. «Pese a que el
IVA debería ser neutral para
las empresas, la realidad es
muy diferente y nos encon-
tramos con una gran canti-
dad de problemas por la de-
ducción de la cuota soporta-
da», afirmó el vicepresidente
de la confederación, Andreu
Basseda, durante una jorna-
da sobre las novedades del
IVA que se celebró esta sema-
na en la sede de Cepta en Reus
y que contó como ponente
con el delegado de la Agencia
Tributaria, Luciano Losada.

La patronal también recha-
za que sean las empresas las

que carguen con el trabajo y
los gastos de la burocracia en
la tramitación de impuestos,
y con multitud de exigencias
formales «que cada vez se
complican más». En cambio,
está de acuerdo con el apla-
zamiento a 2012 de las exigen-
cias de presentación telemá-
tica de los libros de IVA.

Por lo que respecta al au-
mento de dos tipos del IVA a
partir del 1 de julio, su efec-
to será doble, según la Cep-
ta: a corto plazo, el anuncio
anticipado del aumento de ti-
pos provocará un aumento
del consumo, ya que los ciu-
dadanos adelantarán sus de-
cisiones de compra; pero, a
medio plazo, una vez aumen-
ten los tipos, se contraerá el
gasto.

La Cepta pide un IVA
más simplificado

RAFEL VILLA | VALLS

U
na cata multitudinaria
de champagne en el ho-
tel Class–asistieron 200

personas, especialmente restau-
radores de la provincia– sirvió
el pasado lunes para presen-
tar en sociedad Vidiví, una nue-
va empresa del sector de la dis-
tribuición de vinos y cavas,
con sede en Valls y una área
de influencia que inicialmen-
te se ciñe a la provincia de Ta-
rragona pero que aspira a am-
pliarse.

Vidiví representa unas 25
bodegas, la mayoría de las cua-
les son de las diferentes DO de
la provincia, si bien también
incluyen vinos seleccionados
para formar parte de la oferta
básica de cualquier restauran-
te, como caldos de Ribera del
Duero o Albariños, y pronto
también se incluirán los deno-

minados vinos del nuevo mun-
do. «Cuando te piden que cre-
es la carta de vinos de un res-
taurante debes tener de todo,
desde vinos de nivel medio
hasta productos más elitistas
como el champagne», explica
Jordi Solé, director comercial
de Vidiví.

De hecho, el producto con
que Vidiví quiere diferenciar-
se de otros distribuidores es
precisamente el apoyo muy
profesionalizado que presta a
sus clientes, básicamente res-
tauradores –aunque también
se dirija a tiendas especializa-
das en vinos–. «Podemos ase-
sorarles no sólo en la confec-
ción de sus cartas, sino tam-
bién enseñando a los camareros
cómo aconsejar a los clientes,
cómo debe abrirse una bote-
lla, cómo se sirve», argumenta
Solé, quien acredita una expe-
riencia de más de 20 años en la

restauración y formación aña-
dida como somelier. Este con-
tacto tan directo es lo que obli-
ga a la empresa a ir poco a po-
co en su crecimiento.

Buena parte de los vinos
que se incluyen en la oferta de
Vidiví han sido analizados por
Robert Parker, el crítico de The
wine advocator, y han recibi-
do altas puntuaciones. «Selec-
cionamos mucho nuestros vi-
nos. Preferentemente escoge-
mos vinos catalanes. Primero,
tiene que gustarnos el produc-
to, después vamos a la bode-
ga para conocerla, ver cómo
es la viña, las instalaciones, y
finalmente conocemos a la gen-
te que hay detrás. Nos gusta
tener este tipo de contacto,
porque así también podemos
llevar a nuestros clientes a que
conozcan las bodegas donde se
hacen los vinos que venden»,
afirma Solé.

Una gran cata acoge la
presentación de Vidiví
La gran mayoría de los vinos que representa este distribuidor de
Valls son catalanes y ocupan puestos altos en la lista de Parker

Cata de champagne organizada por Vidiví en el hotel Class, de Valls. FOTO: CEDIDA

LIBROS Y DVDS

NUEVA CLASE
MAESTRA DEL SWING
Autor: Pete Cowen
Editorial: Tutor

Pete Cowen es recono-
cido como uno de los me-
jores entrenadores de
golf del mundo; y por el
número de victorias de
sus jugadores, el entre-
nador de mayor éxito de
Europa. En su nómina de
alumnos están José Ma-
ría Olazábal, Henrik Sten-
son y Colin Montgome-
rie, entre otros grandes
nombres del Circuito Eu-
ropeo y de la Ryder Cup.
En este DVD, Cowen re-
vela los secretos del

swing de golf a través de
la pirámide del aprendi-
zaje, una guía sencilla
para triunfar en golf que
incluye los fundamentos
sólidos, el movimiento
dinámico del cuerpo, la
potencia y la actitud.

VENDER POR
PRIMERA VEZ
Autor: René Moulinier
Editorial: Empresa Acti-
va

Un libro fundamental pa-
ra quien se dedica a la
venta por primera vez o
para recordar lo esencial
a quien lo venga hacien-
do durante años. En es-
te breve y sencillo libro,
René Moulinier, experto
francés en la enseñan-
za a vendedores, recopi-
la de una forma clara,
concisa y eficaz las 15
etapas esenciales de la
venta. Muchos consejos
pueden resultar de sen-

tido común y hasta pa-
recer obvios, pero en la
realidad muchos de los
vendedores no los apli-
can, ya sea porque los
desconocen o porque a
pesar de conocerlos no
saben cómo ejecutarlos.


