DIUMENGE, 14 D'ABRIL DEL 2019

L’ECONOMIC 17/

EMPRESES

ActitudPro es
posa a la pell
del venedor

La consultora familiar se centraen la
millora dels departaments de vendes

ANNA PINTER
BARCELONA

E180% de I’exit de les vendes
depen de I’actitud del comer-
cial i, en canvi, tradicional-
ment la formacié i motivacié
al departament de vendes
s’oblidava d’aquest punt clau.
Siaaquest oblit s’afegeixen els
canvis revolucionaris que
s’han produit els darrers anys
en els processos de vendes
(amb la introduccié de les no-
vestecnologies) iamb1’entra-
da de nous perfils professio-
nals (nadius digitals perd poc
madurs en el mercat laboral),
les noves necessitats dels de-
partaments de vendes han
canviat exponencialment.

L’any 2005, els germans José
iFrederic Martrat van posaren
marxa una firma de formacié i
consultoria especifica per aju-
dar a millorar Iactitud dels
departaments de vendes. Des
de la seva fundacié han seguit
de prop la revolucionaria
transformacié del moén co-
mercial.

Els dos germans, que venien
de treballar en el sector de la
gran consultoria, es van ado-
nar que la formacio en els de-
partaments de vendes era la

gran oblidada i que massa so-
vint I'analisi i I'estudi d’a-
questa area es feia des d'un
despatx a quilometres de dis-
tancia i sense tenir en compte
l’aspecte més personal. “El
mon de la venda és una mica
especial, es tracta amb perso-
nes que han d’assolir uns ob-
jectius que depenendeladeci-
si6 d’un altre i que treballen
amb una pressié molt gran.
Totes aquestes particularitats
calia tenir-les en compte”,
explica Jose Martrat, director
general d’ActitudPro. Aix{
que I’empresa familiar ha ba-
sat tota la seva estratégia de
consultoria a centrar-se en la
millora dels departaments de
vendes. “Nosaltres entrem a
determinar siuna persona sap
vendre bé o no, i la venda és
una qiiestié que no es pot ana-
litzar sino és colze a colze amb
elvenedor”, explicaJose Mar-
trat.

Enaquests darrers anys, Ac-
titudPro ha participat en pro-
cessos de millora de vendes
tan diversos com des d'un
quirofan per a empreses de
productes sociosanitaris, a
graners per a productes fito-
sanitaris amb tecniques de
vendes in situ o també en co-
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@ La digitalitzacio ha portat
nous perfils professionals, de
nadius digitals que tenen
altres necessitats. Encaixar
generacions tan diferents en
una mateixa empresa o
departament sovint és una
tasca complicada. ActitudPro
ha definit programes de
formacié que ajuden els
directius a gestionar les
generacions més joves.

!

mercos tradicionals. “Es trac-
ta de processos amb moltes
especificitats pero, alhora, la
venda té unselementscomuns
i la manera com es tracta el
client prenun valor fonamen-
tal”, explica Martrat

La companyia es dedica,
com quan es va crear, a fer
consultoria, seleccié de per-
sonal, formacié i processos de
coaching, perd ha anat intro-
duint metodologies i eines de
formacié basades en noves
tecnologies per donar respos-
taala potent transformaci6 de
l’area de vendes.

Enaquestes quasiduesdeca-
des de vida, ActitudPro ha es-
tat capag de tenir un creixe-
ment sostingut del 12% anual,
que fins i tot va mantenir du-
rant la crisi. “Ens agrada pre-
sumir que ni en els moments
més durs de la crisi vam haver
de fer fora ningd”, diu el di-
rector general.

I aixo que el sector dela con-
sultoria va ser una de les acti-
vitats economiques que més
va patir durant I’época de va-
ques flaques, amb algunes de
les xifres més elevades de
mortalitat empresarial.

Amb seu a Barcelona i una
plantilla de trenta treballa-
dors, la companyia té acords
de col-laboracié estables amb
despatxos de diversos paisos,
com Meéxic, Franca i la Gran
Bretanya per als serveis inter-
nacionals. “Principalment ens
demanen contractes per a fi-
lials, que cobrim amb els nos-
tres despatxos col-laboradors
d’arreu”, explica Martrat.

Una de les darreres apostes
de la firma ha estat ampliar
una linia de negoci dedicada al
suport als departaments de
venda, que ajuda a fer les ges-
tions paral-leles a les tasques
comercials, com podria ser
concertar visites.
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