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ARQUIMIA

Oficina técnica y
comercial enGranada
]Lacompañía especializadaen
construcciónmodularArquimia
abriráunaoficina técnico-comer-
cial enGranada, queencabezará
la arquitectaAnaCarvajal.Con
estanuevaapertura, la empresa
deSantAndreude laBarcapodrá
aumentar suversatilidad, gracias
aunequipo técnicomultidiscipli-
nar, queofrece servicios comple-
tos: desdeel diseñodel proyecto
hasta la construccióndel inmue-
ble llave enmano. /Redacción

CAIXABANK

Cambios en el comité
de dirección
]LacomisiónejecutivadeCaixa-
Bankha formalizadonuevosnom-
bramientosenel comitédedirec-
cióndelbanco.PabloForeroam-
pliará suactividadcomodirector
general aBPI;JordiMondéjar
asume ladireccióngeneralde
riesgos;MatthiasBulach, seráel
nuevodirectorejecutivode inter-
venciónyMariaLluïsaMartínez
Gistauhasidonombradanueva
directoraejecutiva. /Redacción

GRUPO HOTUSA

Gestión de un hotel
enTrujillo
]EurostarsHotelCompany, el
áreahotelera deGrupoHotusa,
sehahecho con la gestión en
régimende arrendamientodel
hasta ahoraNHPalaciodeSanta
Marta deTrujillo (Cáceres), que
se integra a la cadenade estable-
cimientos singulares deEuros-
tarsHotels. Se trata del segundo
establecimiento extremeñode la
compañía y el número 164de su
portafolio, distribuido en 17paí-
ses deEuropa,América yÁfrica.
El hotel, quepasará adenominar-
seEurostarsPalacio SantaMarta,
se ubica enunpalacio restaurado
del sigloXVIydisponede 50
habitaciones. /Redacción

IQS

Dobla los recursos
destinados a becas
]Los recursos destinados a be-
cas y ayudas por el IQS, que diri-
ge PereRegull, han doblado en
los últimos cuatro años al pasar
de 600.000 a 1.200.000 euros. El
crecimiento ha sido posible por
el incremento delmecenazgo
empresarial para con la entidad.
Fundació Banc Sabadell, Funda-
cióCaixa d’Enginyers, ACMarca
y Lucta han renovado este año su
apoyo. / Redacción

Las ventas de vehículos de ocasión
crecen el 9,3% enCatalunya
BARCELONA Efe

Las ventas de vehículos de oca-
sión han registrado desde enero
hasta noviembre de 2016 un au-
mento del 9,33% en Catalunya
en relación al mismo periodo
del 2015, según datos del Gre-
mio del Motor y la Federación
Catalana de Vendedores de Ve-

hículosdeMotor(Fecavem).En
losonceprimerosmesesdel año
se han vendido en Catalunya
253.351vehículosdeocasióny, a
falta de un mes para cerrar el
ejercicio, lasprevisionesprevén
vender 276.048. Estas son las
principales conclusiones del es-
tudio presentado por estas aso-
ciaciones con motivo del Salón

Ocasión 2016, que se celebra en
elrecintodeMontjuïcdeFirade
Barcelona.
Este informe señala también

quedeeneroanoviembresehan
matriculado en Catalunya
163.123 coches nuevos y 253.351
deocasión, lo que suponeque se
venden 1,55 coches usados por
cada vehículo nuevo. Por de-

marcaciones, Lleida registra
una ratio más alta con 2,7 vehí-
culos de ocasión por cada coche
nuevo, mientras que Tarragona
yGironasemuevenentreel2,2y
el 2, respectivamente, y en Bar-
celona la proporción es de 1,4.
Por modelos, los más deman-

dados han sido, por este orden,
el Ibiza, el Volkswagen Golf, el
Seat León, el Renault Megane,
elBMWSerie 3, elOpelAstra, el
OpelCorsa,elVolkswagenPolo,
el Renault Clio y el Audi A3. El
estudio establece que un coche
de ocasión cuesta de media, en
Catalunya, 14.212 euros.c

Lamejor versión de unomismo
BLANCA GISPERT
Barcelona

Desde su privilegiado despacho en el número
14 deWall Street, Lluís Soldevila (Barcelona,
1976)vioantesusojoscómosehundíael siste-
ma financiero. Era el 2007 y entonces era el
responsable de la apertura en Nueva York de
CFT, la filial tecnológica de Deutsche Bank.
“Tenía que implantar la empresa en la ciudad
yvender los serviciosa lagranbancade inver-
sión.Misión imposible.El sector financierose
iba a pique y la presión desde Europa por
cumplir los objetivosnocedía.Esta-
ba solo y, tras un año intentán-
dolo, el estrés pudo conmigo.
Una ambulancia me llevó al
hospital para tranquilizarme.
Me recuperé pero tuve claro
quedebíadejarlo”.
Enel2008,Soldevilavolvióa

Barcelona, abandonó Deutsche
Bank y se buscó la vida en empresas
tecnológicas. Había estudiado ingenie-
ría informáticaen laUPCycontabacon 10
años de experiencia en la banca. Fichó como
consultor en GEC y, al cabo de un año, como
responsable de expansión internacional en
Aventia. Pero la crisis tambiénhabía llegadoa
Barcelonayalosdosañossequedósintrabajo.

El paro fue, sin embargo, un revulsivo para
Soldevila. “Decidí dar el salto definitivo hacia
loquesiempremehabíagustado: laformación
y laconsultoríadepersonas”.
De hecho, desde finales de los 90, Soldevila

compaginabasutrabajoimpartiendoclasesen
Esade sobre estrategias de sistemas de infor-
mación.Además, explicaquedentrode laem-
presa, siempre le había interesadomás la ver-
tiente relacional que no la técnica. “En mi
tiempolibreleíalibrossobrelasrelacioneshu-
manasen laempresa…Loqueen laculturaes-
tadounidenseselasconoceporsoftskills: laac-
titud, el carácter, el saber afrontar situaciones

críticas… ¿Y qué podía aportar un ingeniero
informáticoaestesector?Puesmétodoyprác-
tica.Megustanlasfórmulas, losprincipios, los
teoremas. Así que decidí escribir un libro con
mispropias técnicasdemotivación”.Eldirec-
tor general de Aventia le cedió el despacho y
mientras, se sustentaba de las clases que im-
partía sobre informática. En el 2011, asegura
que hizo las primeras conferencias pero sin
obtener grandes réditos. Sin embargo, le ate-
rrorizaba la ideadevolvera trabajar comoan-
tes; asíquesediounasegundaoportunidad.
No fuehasta tres añosmás tardecuandosa-

lió publicado el primer libro: Éxito se escribe

conA.Enél,SoldeviladesarrollasuDAFOper-
sonal (debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades)yexplicasutécnicaestrella: la
LeydelaAcción,unmétodopara lograrelalto
rendimientopersonalbasadoensustres“a”:el
autoconocimiento, laactitudy laacción.
A los que piensan que lo que enseña es hu-

mo,Soldevila sostienequeélproporcionatéc-
nicas aplicables al día a día. “No soy naif. Soy
consciente de que cada uno tiene sus límites
perohayunmargendeactuaciónenelqueuno
siemprepuede sermejor. Llevo amis clientes
de excursión, almar o a lamontaña, a vivir si-
tuaciones límite. También pintamos, cocina-
mos…Les sacudopor dentro y les enseño téc-
nicas replicables paramotivarse en el trabajo.
Paraser lamejorversióndesímismos”.
Soldevila cuenta que gracias al aval deEsa-

de (que le permite hacer conferencias a anti-
guos alumnos) su discurso ha llegado a gran-
des compañías. “He trabajado para Banc Sa-
badell, Rosa Clará, Barceló,
Baker&McKenzie… En total, para unas 200
empresas. También colaboro en medios de
comunicación (RAC1, TV3, y ahora La 2) y

desdehaceunaño,soygoalsherpa para
aquellos que necesitan orientación a
la hora de lograr susmetas”. Este año,
Soldevila también ha publicado su se-
gundolibro:Morderelhielo.Habladelo

positivoqueson loscambios.Comoelque
él hizo hace seis años. “Me arriesgué cuando
todo el mundo me tomaba por loco. Y más

aun a mis 40 años. En Deutsche Bank
había llegado a tener más de 100
personas a mi cargo, un buen
sueldo a final demes... Pero creo
que el peor error habría sido no
intentarlo”.
La jugada le salió bien. En dos

años, Soldevila rentabilizó su situación y des-
de entonces, asegura que sus ingresos crecen
al doble dígito. Lo único que echa de menos,
dice, es tenerun jefe aquienconsultar susdu-
das. “Ahora sólo puedo seguir mi intuición.
Comoenelretoquecompartodesdeelañopa-
sadoconmimujer:nuestrostreshijostrillizos.
Otrocambioen lavida, y ¡quécambio!
En su tiempo libre, Soldevila hace deporte,

pero sumente está constantemente en el tra-
bajo.Es loquemás leentusiasma.Yaestápen-
sandoensacarun libroenel 2018 relacionado
conunacuarta“a”.Sinduda,ahora,eslamejor
versióndesímismo.c

“Soy consciente de que cada
uno tiene sus límites pero hay
unmargen de actuación en
el que uno puede sermejor”

LLUÍS SOLDEVILA, CONSULTORY FORMADOR
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