www.comarcalia.com
LAWEB SOCIALDE
CATALUNYA

Comarcalia és un portal obert al man,
100% catals, concebut | adrecat al con-
junt de la societat | estructurat per co-
margues. Les empreses | els autd-
norms amb seu social o sucursal a Cata-
lunya peden farmar part del directari
d'empreses | utilitzar |a borsa de tre-
ball del portal per trobar personal. De
la mateixa manera, els consells comar-
cals, ajuntaments | entitats disposen
d'un espai web propi pensat comuna
eina de comunicacid exterior. El direc-
torl de Comarcalia ja té més de 3.000
empreses, 900 ajuntaments, prop de
4500 currfculumsi 27 ofertes de tre-
ball. 'usuari pot fer una cerca tematica
o bé per comargues. Actualment Co-
marcalia esta disponible en catala, es-
panyol, frances, italia, angles | alemany.

A

www.facebook.com/pages/B30
LA ‘B30" AL FACEBOOK

Lobjectiu dela iniciativa és crearuna
xarxa de lectors, promaotors, pericdistes
|coMaboradors dela publicacia, per
generar debat | difondre les novetats,

www.castellbisbalconecta.com
CASTELLBISBAL CONECTA

Fruit de la iniciativa de diverses
empreses | negocls de la poblacié. sha
creat el portal per formentar el comerg

| les relacions entre Castellbisbal i
poblacions properes

Sant Cugat
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‘Lideratge comercial en
époques d'incertesa’

EL PROFESSOR DELIESE,
COSIMOCHIESA, ALA
CAMBRADE SABADELL

'El prestigids professor de 'lESE i pra-
sident de la consultora Barna Con-
sulting Group, 1 Dr. Cosimo Chiesa,
pronunciara, el dial4.doctubre, a
partir de les 18 h, una conferénciaa
|a Cambra de Cormerg de Sabadell, 2
'entorn del tema Lideratge comer-
cial en époques d'incertesa. Serala
primera vegada gue Chiesa partici-
pa a Sabadell en una sessid d'aques-
tes caracteristiques, onincidira en
les noves estrategies comercials |
en altres metodologies per aplicar
per tal d'aconseguir una gestié co-
rmerclal que doni valar als actuals cli-
ents | perrmeti captar-neiretenir-ne
de nous.

Estratégies comercials
Precisament, la consultora Barna
Consulting Groug, lider en gestio co-
mercial j articulacid d'equips de ven-
des, sera l'encarregada de coordl-
nar unnou programa que promaou
la Cambra: Com vendre més i millor.
Enaguest sentit, des de la Cambra
de Cornerg s'insisteix gue lagestld
comercial | de marqueting esdeve
una activitat clau que cal organit-
zar de manera innovadora | eficient,
amb practiques actuals que ja utilit-
Zen les grans empreses

Un penent de prestigi

Casimo Chiesa di Negri s el funda-
dori el president de Barna Consul
ting Group des del 1985. Anterior-
ment havia estat subdirector ge-
nerali conseller de Starlux. S.A a
Espanyaisubdirector general i con-
seller del Grup Martini & Rossl, 5.4 8
Espanya | Portugal. Esun consultor
destacat dins el Top Ten en manage-
ment international, especialitzat en
tematigues comercials i direccid de
vendes, margueting relacional, fide-
litzacié de clients | coaching directiu.
Ha publicat quatre llibres: Fidefizan-
dopara fidelizar; Cdmo dirigir; orga-
nizar y motivar a nuestro equipo co-
mercial, CRM. Las cinco pirdmides
del marketing relacional, Vender es
mucho mds i Dirigir vendedores es
mucho mdas.

|+ delsclients afirma canviar d'establiment |
: de compra quan no els agrada el trac- |
! te rebut. Resulta sorprenent que lara6
| d'abandonament mes poderosa sigui la
i | relacié humana amb queé s'hagi desen-
¢ wolupat la transaccio comercial, tenint
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om es dedueix de la pregun-
ta, em refereixo ala venda en
establiments, és a dir, quan
el client ja és dins de la boti-
ga. Els millors experts en la matéria han
publicat estudis generals sobre els mo-
tius de canvi d'establiment de compra

| dels clients, en els quals una de les da-

des més rellevants és que més del 60% |

en compte que avui tothom té informa-

. cital seu abast,

51 ANALITZEM EL CAS, VEUREM QUE

| TENIM LA POSSIBILITAT D'EXERCIR UN |
| CONTROL GAIREBE TOTAL | ABSOLUT

DE LA SITUACIO, a través d'atendre-la

. amb molta psicologia; per tant, resulta .

imprescindible, encertar-la "amb cada |

| client”. La paradoxa meravellosa del bon
. venedor afirma: “Gaudeixo més i acon-
| segueixo més éxits quan deixo d'inten- |

tar aconseguir el que vull i ajudo altres |
persones a aconseguir el que elles volen |
", Aixi doncs, es tracta de desenvolupar
la nostra activitat de vendes, de mane-
ra que ens permeti conéixer el que re-

- | alment desitja el nostre client, fer que |
|| aquest se senti bé amb nosaltres. £sa |
|| dir, haurem d'exercir de psicolegs iactu- |
: | arem de forma camalednica, ja que cada

| client és inic.

Avui, cal oblidar-se de desenvolupar la
venda basant-nos Gnicament en els in-
teressos del comerciant; enel que ensin-

i | teressavendre aral (siguiper excés d'es- |
i | toc o perque ens dona més marge}ical |

vendre pensant que a mitjaillarg termi- |
ni la satisfaccio del client és el genera- |
dor de la seva continuitat, Ninga no vol
tornar a comprar en un loc on se sent

|| pressionata comprar, onno sel'escolta,

on se sent ignorat i sembla que molesti, |

. No us ha passat mai haver d'interrom-
' prelaconversa de dos venedars perqué

us atenguin i tot seguit rebre una mira-
da fulminant?




