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El món actual és més petit
del que sembla, i és per això
que cada cop és més habi-
tual que empresaris de tots
els sectors venguin pro-
ductes o prestin serveis a
clients estrangers (de dins i
de fora de la UE). Dins d’a-
quest grup, els empresaris
que presten serveis profes-
sionals (advocats, disse-
nyadors gràfics, econo-
mistes...) han entrat més
tard en el món de l’expor-
tació. És per això que acos-
tumen a tenir molts dubtes
en aquests casos, respecte a
la tributació de les opera-
cions que realitzen amb els
seus clients estrangers. El
dubte principal és si trac-
tem fiscalment els serveis
com ho fem amb els pro-
ductes o si els apliquem re-
gles diferents.

De fet, la consulta que em
fan fa referència a un servei
professional (dissenyador
gràfic) prestat per un bar-
celoní (per tant, resident
fiscal a l’Estat espanyol) a
una empresa nord-ameri-

cana (els Estats Units d’A-
mèrica, en aquest cas). El
professional dubta de si ha
de repercutir-hi o no l’IVA
i si ha d’incloure o no la re-
tenció de l’IRPF a la factu-
ra. Respecte a l’IVA, les
operacions de prestació de
serveis estan exemptes del
pagament de l’IVA perquè
el servei es localitza a la seu
del client. Això vol dir que
la factura no haurà de por-
tar l’IVA repercutit i que,
per tant, no s’haurà de pa-
gar res a hisenda per aquest
concepte, tot i que sí que se
n’haurà d’informar en la
declaració. I, pel que fa a
l’IRPF, tampoc s’ha d’in-
cloure a la factura, ja que és
un impost que només s’a-
plica si el destinatari és es-
panyol.

Formalment, al llibre
d’ingressos haurà d’a-
notar-hi l’import de la fac-
tura en euros i, paral·lela-
ment, a la factura hi haurà
d’afegir el següent text:
“Factura exempta segons
l’article 69 de la llei d’IVA.”

CONTESTA ORIOL LÓPEZ VILLENA
ECONOMISTA I AUDITOR DE COMPTES

IVA O IRPF PELS SERVEIS ALS EUA
CONSULTORI FISCAL

Porten IVA i/o
retenció d’IRPF
les factures pels

serveis prestats per un
professional en una
empresa dels EUA?

En els anys de forta crisi
econòmica i de la conse-
güent caiguda de la de-
manda que ha portat mol-
tes pimes al límit, s’hi han
afegit les grans dificultats
per renovar o aconseguir
un nou finançament. Ara és
el moment de plantejar-se
com es pot afrontar aquesta
nova conjuntura econòmi-
ca, basada en un augment
de la demanda interna.
Aquesta és la gran pregun-
ta: estem preparats per
afrontar i aprofitar aquest
lleuger augment de la de-
manda? I a aquesta n’hi cal
afegir una altra: la deman-
da actual és diferent de la
demanda precrisi? Doncs
sembla que sí, que la de-
manda és diferent i que ens
hi hem d’adaptar, ja que en
molts casos han canviat els
següents punts clau:

Els hàbits de consum;
l’aparició de molts pro-
ductes de baix cost; la ir-
rupció del comerç electrò-
nic com una branca més de
la gestió comercial; nous

models d’aproximació co-
mercial; noves figures i
nous rols de distribuïdors;
comissionistes; la gestió de
punt de venda, etc. Sense
oblidar que la liquiditat i la
gestió de les finances de les
nostres pimes continuen
sent un punt fonamental,
és el moment de revisar
tots aquests punts. L’aug-
ment de vendes locals (o no
estrictament d’exportació,
que fins ara ha estat el gran
suport de les nostres em-
preses) i el foment de la de-
manda local o, millor dit,
de la “nova demanda” lo-
cal, són els elements neces-
saris que ens han d’ajudar a
recuperar el nivell d’acti-
vitat de la nostra empresa,
la seva competitivitat i el
seu volum. Així doncs, és el
moment d’apostar pel
creixement, tant pel que fa
a l’exportació com a la nova
demanda local; això sí, re-
visant dins la nostra em-
presa els punts esmentats i
ajustant-nos als “nous
clients”.

CONTESTA JOSEP CASTELLÀ
COORDINADOR XARXA CONSULTORS
DE PIMEC
Envieu les vostres preguntes
a l’adreça de correu:
redaccio@leconomic.cat

ESTIC PREPARAT PER CRÉIXER?
CONSULTORI SOBRE GESTIÓ

Es parla d’una
millora de
l’economia; però

realment estic preparat
per augmentar les vendes
de la meva pime?

EINES

La majoria de persones as-
socien la paraula comptabi-
litat amb alguna cosa molt
complexa i avorrida rela-
cionada amb grans empre-
ses, dades confuses i gràfics
inintel·ligibles. No obstant,
malgrat que a molts ciuta-
dans no els interessi, no te-
nen més remei que conviu-
re amb ella, encara que sigui
necessàriament per pagar
els impostos, calcular els
ingressos obtinguts o co-
nèixer la seva situació eco-
nòmica. El llibre, de 160 pà-
gines, de José Manuel Li-
zanda pretén mostrar a tots
aquells que no tenen conei-
xements previs de compta-
bilitat uns principis bàsics i
unes tècniques senzilles que
els permeten entendre una
mica més els conceptes i els
documents comptables, ai-
xí com comprendre millor
les notícies econòmiques i
els perquès dels escàndols
financers. En aquest sentit,

la comptabilitat es pot en-
tendre com un conjunt de
tècniques i convencions
que permeten reflectir els
fets econòmics que afecten
qualsevol empresa o perso-
na en un període determi-
nat, de manera que es pu-
guin obtenir periòdicament
uns documents amb la in-
formació patrimonial, eco-
nòmica i financera.

LECTURES

Nocions de
comptabilitat
per a tothom

TODO LO QUE NUNCA QUISO
SABER SOBRE CONTABILIDAD,
PERO NECESITA CONOCER
José Manuel Lizanda Cuevas
EMPRESAACTIVA

10€

El camí de qualsevol em-
prenedor està ple de dubtes
i problemes en les diferents
fases del projecte. El món
del comerç electrònic no
s’hi desenvolupa al marge.
Aquest llibre és un gran
punt de partida per comen-
çar a emprendre projectes
en aquest món del comerç
electrònic. L’objectiu prin-
cipal d’aquesta obra és aju-
dar a aconseguir que qual-
sevol sigui capaç de tenir la
seva pròpia botiga en línia i
que funcioni amb èxit a in-
ternet. Des de la descripció
de l’escenari del comerç
electrònic al nostre país,
fins les diferents fases del
desenvolupament de les
nostres botigues en línia,
passant pels temes i con-
ceptes de models de negoci,
aquest llibre abasta tot el
necessari per començar a
vendre per internet. Tot i
que el sector del comerç
electrònic (e-commerce) a

l’Estat espanyol és relativa-
ment jove, Pau Ferri és un
dels professionals amb més
experiència en aquest
camp. Ja té diversos projec-
tes de comerç electrònic a
les seves espatlles. Pas a pas
i amb exemples, aquesta
guia mostra la manera
d’aprendre els conceptes i
estratègies que la teva em-
presa necessita per poder
vendre amb èxit.

LECTURES

La guia per
promocionar la
botiga en xarxa

CÓMO VENDER CON ÉXITO
POR INTERNET
Pau Ferri
PROFIT EDITORIAL

14,85€

NOMENAMENTS

Conxita Solé és presidenta
del Projecte Home, del pa-
tronat del qual és membre
des del 2000. Solé és vídua
d’Antonio Oliveras, pro-
pietari de Kappa Espanya.

Scott Arpajian ha assumit
la màxima responsabilitat
executiva de Softonic, la
firma de descàrregues
d’internet. Arpajian és lli-
cenciat en ciències de la co-
municació per la Universi-
tat de Boston i suma més de
vint anys d’experiència. De
fet, s’incorpora procedent
de Disney, on ha estat vice-
president de desenvolupa-
ment de negoci i estratègia
internacional de la divisió
de jocs socials i mòbils.

Patricia Fernández assu-
meix la direcció de l’oficina
madrilenya de la firma lo-
gística DSV Air & Sea Ibe-
ria, que té la seu a Rubí.
Fernández és llicenciada en
dret per la Universitat
Complutense, formació
que ha completat amb es-
tudis de gestió a Esade i
Wharton.

Presidenta de Projecte Home
Catalunya

CONXITA SOLÉ

Directora de DSV Air & Sea
Iberia a Madrid

PATRICIA FERNÁNDEZ

Director general de Softonic

SCOTT ARPAJIAN
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