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GESTIO

El sistema de head renting o llo-
guer de directius, a diferéncia del
head hunting, en comptes de
seleccionar executius a temps
complet, els lloga a temps parcial
i en comparteix el talent amb
altres empreses i d’aquesta ma-
nera aconsegueix per a totes un

nivell directiu d’alta qualitat a
baix cost. Hi ha diverses modali-
tats de head renting, entre les
quals en destaquen dues: funcié
executiva de direccié compartida
en pimes: head sharing i funcié
tutorial a directius jlnior promo-
cionats: junior mentoring.

‘HEAD RENTING’

Hi ha moltes pimes que no poden pagar un executiu de primera linia ‘full time’, pero si compartir-lo
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ins fa uns anys les em-
preses podien organit-
zar-se amb estructures
fixes, perque l'entorn
es movia de manera
predictible. Avui aix0 ha can-
viat radicalment. Mana la incer-
tesa, i les organitzacions s’han
de basar en la flexibilitat que
els permeti adaptar-se a una si-
tuacié nova en un minim termi-
ni. I la previsié és que els pro-
xims anys la tendéncia continui
ifins i tot s’acceleri. Les empre-
ses fins ara ja s’estan adaptant
al canvi i recorren a les ETT.
subcontracten operacions, ex-
ternalitzen serveis... pero els
equips directius encara es mos-
tren inflexibles. Avui es comen-
ca a plantejar la qiiestio de si és
possible disposar del mateix ta-
lent sense que els directius esti-
guin a dedicaci6 completa.

Per Jorge Nogués, soci direc-
tor de la consultora Reimatel,
si que és possible. “A la feina
hem comprovat moltes vega-
des que els directors financers
o de marqueting, per exemple,
dediquen només una part del
temps a Pesséncia de la seva
feina, la resta la podrien fer per-
sones amb menys qualifica-
ci6... i sou”. En el cas de les pi-
mes, la problematica és dife-
rent. “Moltes vegades necessi-
ten un executiu de nivell i no el
poden pagar... pero si compar-
tir-lo i tenir-lo unes hores”.
Del canté de loferta, en
aquests moments, “per desgra-
cia hi ha molt talent de més de
40 anys, amb bona experiéncia,
que esta sense feina i amb molt
poques possibilitats de trobar
alguna cosa tan ben remunera-
da com la d’abans. Per qué no
els podem recollocar per
parts? Quatre parts en quatre
empreses”, continua Nogués.
Les vies de contacte per tenir
una cartera de directius son la-
mentablement facils en aquests
temps que corren, diu, i “les
vies principals per on ens arri-
ben son a través del web, del
head hunter que tenim al grup
0, en menys mesura, de xarxes
socials com ara Linkedin”.

Diu que aquest sistema de
“lloguer de directius” és bo per
a l'empresa perqué “disposa
d’un executiu de primer nivell
a un preu assequible, sense
cost de seleccid i amb la possibi-
litat de canviar si no el con-
venc”, i per al directiu, “perque
pot acabar guanyant més di-
ners que abans, la flexibilitat
de muntar-s’ho com li convin-

gui i la seguretat que si perd una
feina n’hi queden més...”.

A diferencia de l'interim mana-
gement, aqui 'empresa contrac-
ta un servei que li factura la con-
sultora, no tracta directament
amb el directiu. Fonamen-
talment, el head sharing s’ofe-
reix a les pimes amb la idea de
compartir talent, mentre que a
les grans els ofereixen el junior
mentoring, que consisteix a

-
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llogar un directiu amb experién-
cia perque faci de tutor durant
un temps a una jove promesa de
I’empresa.

Per Nogués, el més important
és que al mercat hi ha aquesta
necessitat —“per bé que encara
s’ha de fer molta feina didactica,
perque qui s’hi troba no té no-
ticia d’aquesta solucié”-i que en
el cas de les pimes “poden mi-
llorar ampliament leficiéncia

Dos exemples de ‘head renting’

MAPRIPSA

“Deu hores de director financer”

Mapripsa és una empresa de
Cornella de Llobregat que es
dedica a proveir promocions
de publicitat a les empreses
que les duen a terme. El seu
administrador, Josep M. Mari-
mén, explica que “fonamental-
ment comprem el producte a
la Xina, on hi tenim una ofici-
na compartida des de fa tres
anys i una de propia des de fa
un any. Inicialment era una
oficina de compres per a nosal-
tres i ara des d’alla comprem i
exportem a tothom. Ja no som
el client principal de la nostra
filial. La filial ens suposa un
problema financer de certa
envergadura, ja que a la Xina
les operacions financeres amb
tercers paisos sén complexes.
Per resoldre aquesta necessitat

EVOLUTION

vam decidir tenir els serveis
d’un director financer especia-
lista en temes internacionals
perqué ens ajudés amb les
operacions que fem. No el
necessitem a temps complet
per la qual cosa vam decidir
tenir-lo aqui deu hores setma-
nals. Ell ens dissenya les opera-
cions i ens diu com hem de
dur-les a terme. El contracte
que hem fet és per a dos anys
amb clausula de rescissié. En
realitat, no assumim un com-
promis real amb una previsio
de dos anys. Podem allargar-lo
o disminuir-lo. De moment,
I'experiéncia d’aquests primers
mesos resulta molt positiva, ja
que hem resolt molts proble-
mes i ens ha donat molt bones
idees per aplicar al negoci”.

“Un gerent al 50%"

Evolution és una empresa del
grup Sifu que es dedica a les
franquicies en estacions de
serveis, on posa la imatge i
disposa d’una central de com-
pres de combustibles, central
de compres de productes per a
les botigues, targeta per a la
compra de combustible a cre-
dit... L'administrador, Albert
Campabadal —també president
del grup— explica que “a Evolu-
tion no necessitavem un ge-
rent al 100% del temps, amb
la carrega de treball actual.
Per aixo el vam llogar al 50%,
és a dir, 20 hores a la setma-
na. Es un sector en el qual
trobar gent amb experiéncia
és molt complicat. Amb aquest
sistema ens han fet la seleccié
i tenim la persona durant el

temps que necessitem. Els
mesos que hi tenim d’experi-
encia son satisfactoris”. Estima
que la férmula és bona, sobre-
tot per a les pimes. “El que fa
falta és que vingui un profes-
sional de primera linia unes
quantes hores a la setmana i
aporti idees. L’assumpte és
que 40 hores no es poden
pagar i probablement només
10 no les voldra. Es qiiestio
de buscar I'equilibri”. Sifu con-
tracta 2.500 persones amb
alguna discapacitat i es dedica
en un 90% als serveis. Pero
també té unitats col-laterals
amb un responsable al capda-
vant de cadascuna. “Evolution
és especial, perqué és un sec-
tor molt diferent d’on treba-
llem habitualment”.

amb un cost molt assequible”.

Finalment, planteja una pos-
sibilitat d’aplicacié del head
renting en una casuistica que es
doéna cada vegada més. “No hem
parlat de directors generals,
pero per qué no ho hauriem de
fer? Hi ha casos en que I'em-
presari d’una pime es fa gran i
vol algu que li porti Pempresa,
sobretot en les arees que domina
menys. Fitxar un director ge-

neral és molt car. Potser amb
una persona que ja no vol fer
carrera perd que s’involucri a
fons en la feina ja en té prou, i ell
es pot dedicar més a allo que sap
fer millor o retirar-se parcial-
ment del dia a dia. Aqui es pot
trobar amb una espécie de soci,
una persona que li portara la
part estratégica de lempresa
sense que li calgui dedicar-s’hi
completament, tampoc”.



