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LEXPANSIO D'UN SECTOR DE FUTUR

El consultor: la persona que ha
d’ajudar les empreses a innovar

El sector de la consultoria ha crescut més d'un 10% aquest any i ja representa I'1% del PIB catala. El futur,
pero, encara es presenta millor. La globalitzaci6 de I'activitat econdomica (nous paisos competidors, nous
productes de qualitat acceptable i preus molt baixos) forgca les empreses a la innovacio, entesa com a motor

de canvi. Un procés en el qual la participacid dels consultors és decisiva.

M.SORT
Cada vegada sén més les
empreses que sol-liciten els ser-
veis d'una consultoria. I és que
una de les grans aportacions
d’aquest sector d’activitat és la
que fa referencia al valor, tant
en I'aproximaci6 als problemes
i desafiaments com en les pro-
postes de solucié que donen
als clients. Aquest valor aportat
és la suma, entre altres aspec-
tes, de saber avancar-se a les
necessitats del negoci, definir
les millors solucions en termes
d’eficiéncia i eficacia, preparar
a les organitzacions pels reptes
del mercat i buscar la maxima
productivitat dels recursos eco-
nomics, tecnologics i humans
dels clients.

Les xifres avalen el sector
Per tot aix0 no és gens estrany
que el sector de la consultoria
jarepresenti actualment un 1%
del PIB catala, segons I'informe
La Consultoria a Catalunya,
2006-2007, elaborat per I'As-
sociaci6é Catalana d’Empreses
Consultores. El seu president,
Salvador Espinosa, valora
molt positivament 1’evolucié
del sector al llarg dels darrers
anys. “Portem uns periodes de
creixement molt bons. Tant
els aspectes d'innovacié com
el tema de la internacionalit-
zacio i obertura de nous mer-
cats, ens han afavorit. Hi ha
tants reptes i necessitats dins
de les empreses que el paper
de les consultores passa per
col-laborar en els seus projec-
tes”, afirma Espinosa. Aquest
context fa que la taxa de crei-
xement del sector s’hagi situat
al 10% durant el 2006 i al 10,4%
durant el 2007. A més, també
es preveu que la quota de fac-
turacié d’aquest any arribara
a gairebé 2.000 milions d’eu-
ros. En definitiva, unes xifres
que indiquen la bonanca de la
consultoria, tant pel seu pes
especific i volum de negoci
com per I'impacte que té en
els comptes de resultats de
les empreses que reben el seu
assessorament.

Els clients

Pel que fa al repartiment dels
ingressos en funcié de les
industries a les quals es diri-
geix la consultoria, el mercat
financer continua sent el
sector amb més demanda,
ja que representa el 16%. La
segona activitat en impor-
tancia per a la consultoria
és el sector de la fabricacio,
que concentra un 15% de les
vendes, seguit per les admi-

El sector ha

nistracions publiques, amb
un 14%, i les telecomunicaci-
ons, amb un 7% (veure figura
2). “Un altre sector que ha
crescut molt en els darrers
temps és el farmaceéutic, que
suposa un 3%. Potser a simple
vista no sembla una xifra
gaire espectacular, pero si
que representa un creixement
molt important al llarg dels
ultims anys”, explica Salva-
dor Espinosa.

El consultor com a agent
d’innovacio

Es practicament indiscutible
que la innovacié continuara
sent un factor determinant
en la competitivitat, espe-
cialment en una economia
com l'europea, que dificil-
ment pot competir en costos
amb les poténcies asiatiques.
D’aquesta manera, el consul-

L outsorcing és una de les arees més dinamiques del sector de la consultoria. / ARXIU

un futur encara agafara més

tor haura d’assumir el paper
d’agent d’innovacié, en un

resisteix. “Dificilment accedeix mercat de productes i serveis

protagonisme, a conseqiiencia
de la vocacié d'obertura a I'ex-
terior de 'economia catalana,
que demana la incorporacié
de valor afegit. Un altre dels
blocs més sol-licitats per les

crescut meés d'un
10% aquest any

I ja representa
I"1% del PIB
catala

a aquest tipus de serveis, i si ho
fa, és de manera col-lectiva, a
través d’agrupacions que aglu-
tinen empreses d’aquesta mida
i, per tant, conjuntament els és
rendible i viable”, afegeix.

estandarditzats, per aconse-
guir personalitzar i diferen-
ciar les propostes, que facin
les empreses més rendibles i
els permetin obtenir majors
quotes de mercat.

Un dels reptes
de futur de la
consultoria és
atraure nous
clients, com les
pimes

Els serveis mes sol-licitats

Loutsorcing, és a dir, 'exter-
nalitzacié de serveis, es perfila
com l'area més dinamica, a
causa de I'evolucié de les activi-
tats empresarials. La necessaria
competitivitat en els mercats
internacionals fa que les empre-
ses es concentrin en l'eix del
negocii confiin a empreses con-
sultores les activitats de suport.
D’aquesta manera, I outsorcing
ha passat de representar el
34% de la facturacié I'any 2006
al 38% l'any 2007 (veure figura
1). I tot fa pronosticar que en

empreses €s el de desenvolupa-
ment i integraci6 d’aplicacions
(innovacié tecnologica), que
representa el 39% de la factura-
cié. I, finalment, la consultoria
propiament dita implica el 23%
dels ingressos, tot i que les pre-
visions apunten cap a un crei-
xement d’aquest ambit, motivat
tant per la major demanda de
serveis de les grans empreses
com per la continua incorpora-
ci6 a la demanda de les petites
i mitjanes empreses. De fet, Sal-
vador Espinosa ja ha detectat
aquest ninxol de mercat: “Hem
comencat anotar que les empre-
ses mitjanes, que tenen a partir
de 100 treballadors, es preocu-
pen per la consultoria. Aquest
probablement sera un camp de
futur, ja que moltes pimes aca-
baran amb fusions, que els obli-
garan a recorrer a un consultor
extern”, explica Espinosa. La
petita empresa, pero, encara es

INGRESSOS PER SERVEIS PRESTATS (FIGURA 1)

2006

Desenvolupament i integracio d’aplicacions: 43%
Outsorcing: 34%
Consultoria: 23%
2007

Desenvolupament i integracio d’aplicacions: 39%
Outsorcing: 38%
Consultoria: 23%

Font: Associacié Catalana d'Empreses Consultores.

PRINCIPALS CLIENTS DE LA CONSULTORIA (ANY 2006)
(FIGURA 2)

Sector financer: 16%
Sector de la fabricacio: 15%
Sector de les administracions publiques: 14%
Sector de les telecomunicacions: 7%
Sector farmaceutic: 3%
Altres: 45%

Font: Associacié Catalana d’Empreses Consultores.



