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Cata I u nya(a ixa comerc¡a I itza
immobl-es per 27 5 m¡lions
Les tansaccions d'habitatges propis han crescut en aquest timesüe
un 300% ll ffil ffiaxr* de S adelå po RÈ per å"emtttat

I BARCELoNA I CatalunyaCaixa ha
comercialitzat immobles per va-
lor de275 milions d'euros fins
al març, amb 2.258 operacions
immobiliàries (1.901 vendes i
357 lloguers) formalitzades en
tres mesos, ha informat aques-
ta setmana l'entitat.

La majoria de les vendes són
d'immobles propis (7 4"/"), w
300% més que fa un any, si bé
també s'han venut 568 habitat-
ges de prgmotors finançats que
formen part del pla de suport a
la venda de CX Inmobiliaria.

Pel que fa al tipus d'habitat-
ges venuts, el65% són pisos
d'obra nova i el35% restant és
producte de segona mà. Quant
als habitatges que es destinen a
residència hàbitual, represen-
ten el75o/" del total.

Les vendes s'hän produït es-
pecialment a Catafunya (54T"
de les operacions), el PaísVa-
lencià (11%),Andalusia (I7%),
Madrid (L0%) i el País Basc
(6 %) . CatahxryaCaixa Inmobi-
liaria manté aquest any un ele-

vat ritme de comercialltzació,
amb una mitjana de 750 habi-
tatges cada mes.

D'altra banda, el conseller
delegat del Banc de Sabadell,
Jaume Guardiola, ha afirmat
aquesta setmana que l'entitat,
qug recentment ha adquirit el
banc CAM, se sent "amb for-

ces" per analitzar qualsevol al-
tra operació de compra, sempre
que aquesta creï valor a l'ac-
cionista, i deixa així oberta la
porta a-la possible licitació per
CatalunyaCaixa, controlada pel
Banc d'Espanya i que sortirà a
subhasta en les pròximes set-
manes.

lmatge de la seu central de CatalunyaGaixa a Barcelona.

Administratiu
GRAU SUPERIOR
O EMPRESARIALS

Lloc de treball:
Ctra. deTarragona, km 88.

lnteressats envieu currículum a:
nuria@bborras.com

BORRÁS LtEIÐA

Denuncien
impagamenß en
segufetat ineteia

ILLEIDA I La Federació de Ser-
veis d'UGT a Lleida va exigir
ahir a les administracions pú-
bliques que compleixin els
convenis establerts amb els
col.lectius de treballadors de
neteja i seguretat davant dels
impagaments i les retallades
a les empreses subcontracta-
des. Aií mateix, va denunci-
ar que les condicions salari-
als d'aquests col.lectius con-
tinuen estant per sota de les
de la resta de Catalunya.
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Empitjora I'accés

de les pimes al

aÈd¡t a Espanya

IFRANKFURTILes pimes a Espa-
nya, Bèlgica i Itàlia van tin-
dre, entre l'octubre i el març,
un pitjor accés al crèdit, en
comparació amb els sis me-
sos anteriors, a causa del des-
favorable entorn econòmic
general, segons el BCE.A Ità-
lia es va negar el crèdit a un
L9% de les pimes; a Espanya,
a un 1,6Y"; a lrlanda, a un
17 "/o, i a Portugal, a m t8To,
percentatges que superen la
mitjana de la UE, del 13%.

H ES NECESSITAPs-c¡rriatre
Preferiblement de poblacions properqs a LIeida capital,

î.Ìj per a empresa que inicia la seva activitat a Lleida.
¡ Col.laboracions esporàdiques ben retribuïdes.
¡ Es valorarà experiència en peritacions.

Truqueu al tel.6O8 57O 837 o envieu CV a:
consultorps¡qu¡atr¡a@gmail.com

Empresa en període d'expansió necessila, per a captac¡ó
i prospecció de clients a la província de Lleida:

lnteressats envieu curriculLrnr a:

enkaubo@gma il. com
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esport de contacte
Liderar és un

ideratge és un concep-
te força complex, difícil
de definir. Sota el meu

punt de vista, si hagués
d'associar el terme liderat-
ge aÍn sol concepte, crec
que triaria el d'influència.
Com bé deia I'any 2006
GaryYukl -professor de la
Universitat d'Albany (No-
vaYorþ, als Estats Units-,
lideratge "és trn procés d'in-
fluir sobre altres persones
per aconseguir la seva com-
prensió i consens sobre les
accions i mesures ne-
cessàries en una situació de-
têrminada i el procés de fa-
cilitar els esforços indivi-
duals i col.lectius per acon-
seguir objectius comunsl'.' I una de les millors ma-
neres d'influir en els altres
per motivar-los i intentar
assolir aquests objectius co-
muns és el contacte perso-
nal. I quan dic contacte, no
em refereixo només al con-
tacte ffsic sinó al fet d'estar
a prop de lagent (a siguin
treballadors, distribuïdors,
clients...), d'escoltar-los, de
conversar amb ells, de mi-
rar-los als ulls, d'intentar en-
tendre les seves necessitats,
els seus sentiments, l'ès se-
ves emocions..., ja que, en
definitiva, un líder només
pot exercir influència si és
capaç d'identificar aquestes
necessitats, sentiments o
emocions. I, hi ha alguna
manera millor d'identificar
aquests aspectes que
mitjançant el contacte per-
sonal?

De fet, ja fa molts anys
que es parla de liderar es-
tant a prop dels seguidors.
Un dels primen a parlar del
tema va serTom Peters, el
gran guru del manøgement,
quan, en ,L982, en el seu
best-seller Iù Search of Ex-
cellence (A la recerca de
l'excel'lència) ja apuntava
cap a una visió més holís-
tica del concepte de liderat-
ge i deia que el directiu, per
gestionar amb èxit, havia de
liderar amb l'exemple i ges-
tionar des de fora del des-
patx. En aquesta línia va
crear el concepte MBWA
(Management byWalking
Aroúnd), és a diç gestionar
fent una volta, passejant,
atansant-se a la gent. En

aquell llibre, Peters donava
bons exemples d'aquesta
pràctica en citar empreses
nord-americanes com
Hewlett-Packard, General
Electric, Pepsi, 3M, Disney
oWal-Mart. Ara bé, conti-
nua vigent aquesta teoria
30 anys després? Crec, per-
sonalment, que aquest con-
cepte (MBWA) és més vi-
gent que mai, o millor dit,'
hauia de sermés vigent que
mai.

Malauradament, la majo-
ria de directius encara pas-
sen poc temps passejant o 

.

uoltant, ja que prefereixen '

invertir la major part del seu
temps tancats al despabr o
en reunions amb altres di-
rectius.A més, l,es millores
teorològiques, com la video-
conferència, Internet i les

Una de les millnrs
moneres d'influir
en ek eltres per
motíuor-bs í
tntentar ossolir els
objectius comans. és

eL contarte personol

xarxes socials, han fet que,
en molts casos, aquest con-
tacte personal disminueixi.
I, ara més que mai, cal que
els directius surtin de la se-
va bombolla i s'atansin al
món real, que s'apropin a
les persones. No m'agraden
els directius que estan lluny
de la seva gent, que abusen
del correu electrònic, telèfon
o videoconferències. M'a-
graden els líders que surten
del despak i, fora de la se-
va znna de confort, busquen
el contacte amb els seus, ja
siguin col'laboradon, treba-
lladors, clients, distriburdors
o qualsevol pefiona a qui es
pretén liderar per aconse-
guir uns determinats objec-
tius.

Estimat directiu/directi-
va, quant h que no surts del
teu espai de confort? Quant
fa que no trenques la teva
bombolla i t'atanses a la te-
va gent?Vinga, anima't, no
oblidis que liderar és un es-
port de contacte.
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