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e la UB, en una aula. quv ruc

preses ben portades, que van
creixent i que poden ser les
grans empreses dels proxims
quatreanys per capitalitzacié
borsaria. Em temo, pero, que
novament no seran euro-
pees. Els empresaris d’aquf
segueixen als seus pedestals i
no s’arromanguen per escol-
tarlesbonesidees, comsique
fan als EUA.

LECTURES

Que cal fer per evitar la
mort de les empreses:

ANGELES Y DEMONIOS DE LA
FAMILIA EMPRESARIA

Jordi Tarragona

PROFIT EDITORIAL

16,30 €

Undimonideset caps tempta
les families empresaries a
caure en els set pecats capi-
tals. El seu nom, OCAIDIS, és
un acronim format per les
inicials de cadascun dels seus
set caps: oblit del fet que el
substantiu és empresa, con-
fusié entre propietat i capa-
citat, adenitzacié, incomu-
nicacié, desafeccié, impro-
visaci6 i superbia. Cometre
aquests pecats accelera la
mort de les empreses fami-
liars. Per combatre-ho, exis-
teix una legié d’angels pro-
tectors que convé que tots els
integrants deles families em-
presaries coneguinamb1’ob-
jectiu de preservar la seva

ANGELES v
DEMONIOS DE

La FAMILIA
EMPRESARIA

18 HERRAMIENTAS

para gestlonar
uns realidad compleja

i i

Jordi Terragona

continuitat. Set angels me-
nors i tres de majors. Aquest
éselsegonllibredeJordiTar-
ragona, col-laborador de
L’Economic, que també té
publicat Temes claude I’em-
presa familiar.

LECTURES

Contra el masclisme
en les organitzacions

¢{POR QUE TANTOS HOMBRES
INCOMPETENTES SE CONVIERTEN
EN LIDERES?

Tomas Chamorro-Premuzic
EMPRESA ACTIVA

16€

El lideratge de moltes orga-
nitzacions premia actituds
arrogants i narcisistes, que
sén destructives i que van en
contra de les potencialitats
internes perque castiga les
persones que el gilestionen.
El fet que la gran majoria de
les empreses tinguin al cap-
davant un home no és casua-
litat. Tomds Chamorro-Pre-
muzic, cap cientific de talent
de Manpower Group, pensa
que hi ha una relaci6 directa
entremallideratgeilideratge
masculi. La principal per-
judicada és la dona, pero
també els homes amb perfils
que no s’ajusten als tradicio-

£POR QUE TANTOS
HOMBRES INCOMPETENTES
SE CONVIERTEN EN LIDERES?

fy chma ewilariol

nals. Segurament, elmoment
critic per canviar és la selec-
ci6 del talent. Quan es valo-
ren els egos i la superbia
s’acaben reforcant les carac-
teristiques masclistes de les
organitzacions.

CONSULTORI FISCAL

L’ARRENDAMENT
D’HABITATGES I L’IVA

Auna entitat

que fa promocio

immobilidria,
com I'ufecta en I'lVA
destinar a Parrendament
uns habitatges que tenia
en existéencies?

En aquesta entitat hi ha dos
sectors diferenciats: la pro-
mocié immobiliaria i 'arren-
dament d’habitatges; si s’ha
produit un canvi d’afectacié
dels immobles, comporta que
s’ha produit un autoconsum i
queno haestat liquidat. Laba-
seimposable de'TVA és el cost
dels béns o serveis utilitzats en
la seva producci6, incloses les
despeses de personal. Lesacti-
vitats economiques de pro-
moci6 i arrendament sén sec-
tors diferenciats, ateés que cap
de les dues activitats pot ser
considerada com a accessoria

del’altra, ja que sén dues acti-
vitats que es poden realitzar
ailladament.

Enl’operaciés’haproduitun
autoconsum intern, derivat
d’una decisié economica em-
presarial. El canvi d’afectacié
dels immobles es produeix en
el moment en que aquesta de-
cisi6 economica empresarial
s’adopta i s’executa o imple-
menta, ésadir, des que les co-
menca a anunciar per arren-
dar-les, aquesta decisié dona
lloc al registre comptable, ja
que passen de ser existencies a
ser immobilitzat funcional. El
canvid’afectacié d'unbé d’un
sector diferenciat a un altre té
la consideraci6 d’autocon-
sum, sense que existeixicapli-
mit temporal minim.
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CONSULTORI GESTIO EMPRESARIAL

ADAPTAR-SEA LA
NOVA ERA DIGITAL

Com em preparo per
a la transformacio
digital?

Moltes empreses encara s’es-
tan adaptant als requeri-
ments del’era digital. Les no-
ves tecnologies ens permeten
treballar amb diferents dis-
positius i aix0, entre altres
questions, esta derivant en
diverses formes de relacié
ambelsclientsifinsitotenal-
tres models de negoci.

Cal tenir en compte que ni
totes les empreses estan al
mateix nivell de maduracio,
ni tots els sectors estan pre-
parats per canviar els models
de negoci. Moltes empreses
potser estan tecnicament i fi-
nancerament preparades per
engegar projectes de trans-
formaci6 digital, pero la seva
cultura digital no ho afavo-
reix. Ara bé, totes les empre-

ses, independentment de la
sevamidaidelseusector, han
detenirencompteque:1) Han
d’anar digitalitzant processos
per optimitzar els recursos i
per aconseguir una millora
competitiva. 2) Es necessari
un lideratge fort per traslla-
dar a tots els nivells de I'em-
presa la necessitat del canvi.
La cultura digital ha d’im-
pregnar totes les capes de
I’empresa. 3) Cal un coneixe-
ment de les tecnologies dis-
ruptives i la seva aplicaci6 en
la transformacié del model de
negoci. 4) La metodologia és
clau, pero cal definir el punt
de partida, els objectius i un
bon road-map, amb fites a
curt termini mesurables.
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