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Aconseguir incrementar
les vendes d’una empresa
és cada cop més difícil. Els
productes s’assemblen ca-
da dia més en prestacions i
preus, el client està més in-
format i només decideix
gastar en allò que confia
que li aportarà valor. Però
quins són els factors que
inspiren confiança en la re-
lació amb el client? A partir
d’una narració ambientada
en l’antiga Mesopotàmia,
Enoc i Nil, dos germans que
en el seu moment van crear
la seva pròpia empresa, ens
expliquen en primera per-
sona, de forma amena i
molt pràctica, els aspectes
que ha d’utilitzar un bon
venedor. I també els ele-
ments clau per aconseguir
que el client arribi a confiar
en ell. Cada un d’aquests
elements, sintetitzats en
forma d’eina en finalitzar
cada un dels capítols en
unes tauletes d’argila gra-

vades pel mestre Babají.
Basat en experiències reals
a partir de diversos reptes
comercials amb què s’han
trobat els autors i els seus
col·laboradors en projectes
de consultoria comercial
tant per a multinacionals
com per a pimes. Els autors
són, a més, els creadors i
responsables de l’assigna-
tura Management efectiu
en vendes del programa
Executive MBA d’Esade.

LECTURES

L’eina clau per
impulsar les
vendes

EL VENDEDOR DE CONFIANZA
Fede Martrat i Jose Martrat
PLATAFORMA EDITORIAL

17 €

NOMENAMENTS

TCB ha promocionat San-
dra Esteban com a respon-
sable del departament co-
mercial de TCB, la compa-
nyia que gestiona el tràfic
intermodal de contenidors
al port de Barcelona. Este-
ban és llicenciada en admi-
nistració i direcció d’em-
preses per la UAB.

María Helena de Felipe ha
estat escollida presidenta
de Fepime (Federació de la
Petita i Mitjana Empresa de
Catalunya) en substitució
d’Eusebi Cima. De Felipe és
advocada especialista en
dret laboral d’empresa. És
sòcia financera d’assesso-
ria empresarial FES Con-
sulting Empresarial.

José María Colomer s’ha
incorporat al grup MGA,
del sector del joc i del lleu-
re, com a conseller delegat.
Colomer atresora una ex-
periència vinculada a
aquest sector que comença
el 1978. El 1994 s’incorpora
al grup MGA com a director
d’expansió i després va ser
director general de la divi-
sió New Park-Golden Park.

Directora comercial de TCB

SANDRA ESTEBAN

Conseller delegat del grup
MGA

JOSÉ MARÍA COLOMER

Presidenta de Fepime

MARÍA HELENA DE FELIPE

Els canvis socioeconòmics
actuals han generat un canvi
de paradigma, entre altres,
en relació a la gestió empre-
sarial. El paper del cap és
clau en aquest canvi. Les es-
tructures excessivament rí-
gides i jeràrquiques, pel que
fa a procediments, jerarquia
i estructura, amb directius
centrats únicament en la
gestió analítica, el control
del temps i la productivitat,
ja no són eficients. Està
comprovat que el nivell de
compromís de les persones
té relació amb el responsable
del qual depenen. La matei-
xa persona o el mateix equip
poden ser més o menys pro-
ductius en funció del tipus
de persona responsable de
l’equip. Podem afirmar que
no existeix el perfil de líder
ideal, ja que la seva efectivi-
tat tindrà a veure amb la seva
capacitat d’adaptació al
context i, sobretot, amb el
tipus de persona o equip que
dirigeix. Així sí que podem
parlar de com ha de ser el di-
rectiu que necessiten les

empreses que volen tenir
continuïtat els pròxims
anys. Si tenim en compte
que aquesta continuïtat de-
pendrà de la seva capacitat
innovadora, i que la innova-
ció es basa en la creativitat, la
gestió directiva haurà de
centrar el focus a generar un
entorn i una cultura que fo-
mentin la voluntat de ser
creatius i de comprome-
tre’s amb l’empresa. En
aquest sentit, la gestió de les
persones ha passat a ser fo-
namental en la gestió estra-
tègica de les organitzacions.
Podríem parlar d’un estil de
lideratge més integrador,
inspirador, que fomenti la
cooperació en lloc de la
competitivitat, i una cultu-
ra oberta amb valors cons-
cients i compartits. Ser líder
avui i en un futur no és una
tasca fàcil, però pot ser re-
lativament senzill si partim
de la premissa que estem
parlant de necessitats bàsi-
ques de les persones: auto-
coneixement, interrelació,
cooperació, felicitat...

CONTESTA SÍLVIA MIRÓ
CONSULTORA DE RECURSOS HUMANS I
FORMACIÓ DE PIMEC

ELS PERFILS DIRECTIUS
CONSULTORI RECURSOS HUMANS

Quin és el perfil
directiu que
cerquen les

empreses actualment?

En aquest cas, la jornada
normal són les 10 hores set-
manals, que és el 100% del
temps en què es pot desen-
volupar l’activitat. Per a l’a-
plicació del tipus de grava-
men reduït per manteni-
ment o creació d’ocupació el
2013, la llei diu que la planti-
lla mitjana de l’entitat no pot
ser inferior a la unitat ni infe-
rior a la plantilla mitjana del
2008 (pels exercicis natu-
rals). Per al còmput de la
mitjana, només es tenen en
compte els treballadors con-
tractats a jornada completa i,
segons la legislació laboral,
que presten els seus serveis
en règim de dependència i
per compte d’altri. Sobre
aquest últim requisit, la DGT
diu que solament s’entén
complet si el contracte és
qualificat com a laboral se-
gons la normativa laboral vi-
gent i a jornada completa.
Per tant, computen tant els
treballadors que formin part
de la plantilla fixa de l’em-
presa com els contractats
temporalment.

L’Estatut dels Treballadors
diu de la jornada laboral que
la durada de la jornada serà la
pactada en els convenis col-
lectius o contractes de tre-
ball, i que la durada màxima
d’una jornada ordinària de
treball serà de quaranta ho-
res de treball efectiu de mit-
jana en còmput anual. En el
cas que es planteja, la socie-
tat desenvolupa la seva acti-
vitat durant deu hores set-
manals i, com que l’ET esta-
bleix una durada màxima de
la jornada de treball ordinà-
ria i no estableix una durada
mínima, s’entén que la jor-
nada de treball ordinària fi-
xada per la societat és con-
forme a la legislació laboral i
cada treballador contractat
computarà al 100%, per al
còmput de la plantilla mitja-
na, perquè es tracta d’una
jornada completa. Sempre
que es compleixin la resta de
requisits exigits, aquesta so-
cietat podrà aplicar el tipus
de gravamen reduït per
manteniment o creació d’o-
cupació.

ORIOL SEGURA-ILLA I SERRA
GABINET SEGURA-ILLA

Envieu les vostres preguntes
a l’adreça de correu:
redaccio@leconomic.cat

EL CÀLCUL MITJÀ D’HORES
CONSULTORI FISCAL

Com es calcula la
plantilla mitjana
en cas de

treballadors d’una
empresa oberta només 10
hores setmanals a l’efecte
de l’aplicació del tipus de
gravamen en l’impost de
societats?

EINES

El llibre, de 160 pàgines, és
imprescindible per poder
desenvolupar tot el nostre
talent i potencial. De fet, La
semilla és el relat de la vida
de Josh, un jove que ha per-
dut la passió pel treball. Per
aquest motiu, el seu cap el
convida a agafar-se dues
setmanes de vacances per
reflexionar sobre el rumb
que ha de seguir la seva vida
professional i descobrir si
realment desitja seguir tre-
ballant a la companyia amb
la mateixa dedicació, es-
forç i il·lusió que l’havien
caracteritzat. Un encontre
fortuït amb un agricultor
serà el seu punt d’inflexió.
L’home li lliura una llavor i
l’invita a trobar el lloc ade-
quat on plantar-la. En la
seva recerca, el protago-
nista iniciarà un viatge que
el portarà a recórrer els
llocs que han marcat la seva
existència. D’aquesta ma-
nera, descobrirà el seu pro-

pòsit en la vida. A través
d’aquesta història el lector
es podrà plantejar quines
són les raons que té per fer
el que fa. Es preguntarà
quines són les coses que el
fan feliç i també en quin ti-
pus de terreny vol sembrar
la llavor. És a dir, a què vol
destinar el seu talent i la se-
va capacitat. D’aquesta
manera podrà adquirir
consciència de la impor-
tància dels clients.

LECTURES

Com donar
sentit a la vida
i al treball

LA SEMILLA
Jon Gordon
EMPRESA ACTIVA

13 €
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