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]Roca Corporación, fabricante
de productos de equipamientos
domésticos, ha anunciado la
congelación de sus inversiones
en España en el 2008 debido al
parón de la actividad en el sec-
tor de la construcción, según

fuentes próximas a la compañía.
El grupo invirtió 160 millones
de euros en el 2006 en inmovili-
zados materiales y 124 millones
en la adquisición de compañías
en India, China, Croacia, Ruma-
nía, Malasia, Singapur y Austra-

lia, en lo que supuso el volumen
de inversión más elevado desde
el año 1999.

Sin embargo, ante el actual
contexto de enfriamiento de la
construcción, Roca ya ha comu-
nicado que, como mínimo en
España, no realizará desembol-
sos destacables, más allá de los
necesarios para el mantenimien-
to de las instalaciones. La com-
pañía despidió el pasado miérco-
les a 14 trabajadores de su plan-
ta de Gavà y Viladecans.

Roca Corporación, que obtu-
vo un beneficio neto de 131,45
millones de euros y unas ventas
de 1.634,56 millones en el 2006,
justificó los despidos por el des-
censo de la producción de grife-
rías en la planta barcelonesa.
Tras las últimas compras de
empresas en el extranjero, Roca
Corporación ha ido trasladando
parte de las producciones de
menor valor añadido a países
con una mano de obra más bara-
ta que España. / Efe

Cese de las inversiones
por la construcción
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E l nombre de la empresa
resume su objetivo: Ac-
titud Comercial. Ése es
el propósito de esta fir-

ma barcelonesa: ayudar a las or-
ganizaciones comerciales a hacer
mejor su trabajo para lograr éxi-
tos de ventas. “Desarrollamos la
capacidad comercial para alcan-
zar la excelencia”, dice Frederic
Martrat, fundador y socio direc-
tor de la compañía. Martrat expli-
ca que mediante consultorías, se-
minarios de formación, coaching
y selección de personal contribu-
ye a “inyectar actitud comercial”
en los tres factores imprescindi-
bles de las empresas: las buenas
personas, los buenos métodos co-
merciales y la buena dirección.

En primer lugar, Martrat dice
que todo vendedor debe tener la
formación adecuada para ser un
buen profesional, con confianza
en sí mismo, unos objetivos cla-
ros y visualizables y con técnicas
de venta adecuadas. Una práctica
habitual de Actitud Comercial es
el acompañamiento de los vende-
dores mientras están trabajando.
Tras este seguimiento, se anali-
zan las diferentes actitudes y se
busca la forma de mejorarlas.
Además de esta metodología, la
firma emplea los clásicos semina-
rios de formación que reúnen a
los integrantes de la red de ven-
tas del cliente. Tras dos años en
funcionamiento, Actitud Comer-
cial se ha especializado en los sec-
tores cosmético, siderúrgico, ali-
mentación, telecomunicaciones,
hostelería y restauración.

En cuanto a los métodos co-
merciales, la compañía ofrece un

servicio de auditoría comercial
mediante el cual disecciona a la
empresa cliente y diagnostica sus
necesidades en cuanto a organi-
zación y estructura, oferta de va-
lor, red de gestores de grandes

cuentas, opinión de sus clientes,
seguimiento de comerciales...

Esta función permite benefi-
ciarse de un punto de vista exter-
no, que muestra a los clientes

aquello que la costumbre no le de-
ja detectar.

Finalmente, Actitud Comer-
cial asesora en la selección de per-
sonal específicamente comercial
así como en la formación de man-
dos intermedios para que sean ca-
paces de guiar a sus vendedores y
de lograr que trabajen en equipo.
“Hacemos lo que nos gusta, so-
bre todo cuando acompañamos a
una empresa que no vende y que
luego obtiene buenos resulta-
dos”, asegura el socio director.

“Estamos muy contentos de có-
mo van las cosas”, afirma Martat.
La firma cerró su primer ejerci-
cio con una facturación de
86.000 euros, y esperaba cerrar
el 2007 con 260.000 euros. El so-
cio director estima un crecimien-
to del 60% en el 2008.c

Fábrica de Roca en Gavà
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Entre el agente de la propie-
dad inmobiliaria (API) y la
gran consultora existe una fi-
gura que Manolo Figueras en-
carna a la perfección. Item
Bros fusiona la relación perso-
nal con la profesionalidad téc-
nica. Formado durante once
años en la consultora Aguirre
Newman, donde ocupó la di-
rección general, Figueras se
ha especializado desde hace
tres años en vehicular las in-
versiones inmobiliarias de las
principales familias catalanas.
“En un país donde se están
vendiendo industrias conti-
nuamente, el capital no siem-
pre se reinvierte en nuevos ne-
gocios o en bolsa, sino que la
tendencia es hacerlo en este
sector”, asegura.

Item Bros atiende a las fami-
ly offices (familias inversoras) y
a personas que disponen de pe-
queños capitales privados, pe-
ro suficiente para invertir, y a
través de la empresa Proactiva
gestiona tanto capital propio
como de terceros por un impor-
te cercano a los 300 millones.

Entre las principales opera-
ciones de suelo en las que
Item Bros ha intermediado
destacan las del sector La Fá-
brica, en Premià de Dalt; la Va-
por Sala-Badrinas, la última fá-
brica textil en suelo urbano de
Terrassa, o sector Termes de
Montbrió. En cuanto a la com-
praventa de edificios y plantas
de oficinas, predominan las si-
tuadas en las principales aveni-

das comerciales y zonas resi-
denciales de Barcelona. Figue-
ras cuenta con diez colabora-
dores fijos, así como con pro-
motoras como Taylor Wood-
row, Nuñez y Navarro, Promo-
building y Layetana.

Según Figueras, si hay algo
que diferencia a Item Bros es
la capacidad de gestionar in-
formación “en un único disco
duro, algo difícil de compartir
en las grandes consultoras, pe-
ro sobre todo garantizamos
ilusión y honestidad”. Item
Bros factura un millón y me-
dio de euros anuales.c
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Frederic Martrat, socio director de Actitud Comercial, con su equipo

Manolo Figueras, de Item Bros
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La firma diagnostica,
forma y asesora a los
equipos comerciales
para lograr
mejorar los resultados

LA EMPRESA ACTITUD COMERCIAL PREVÉ CRECER UN 60%

Impulsar las ventas
Item Bros se especializa
en consultor inmobiliario
para ‘family offices’


