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[.a amenaza del ‘low cost’

Las consultoras apuestan por la innovacion y la competitividad para salvar la crisis

PEDRO A. MUNOZ

Aunque el mercado de consul-
toria espafiol atraviesa por un
momento dificil, lo cierto es que
continga siendo uno de los secto-
res que mas empleo cualificado
sigue creando. Entre sus filas, ¢l
namero de titulados universita-
rios alcanza el 77%, lo que signifi-
ca que tres de cada cuatro profe-
sionales de este sector cuentan
con formacién universitaria.
Segiin las ultimas cifras dis-
ponibles de la Asociacion Espa-
fola de Empresas de Consul-
toria {(AEC), durante 2009 las
empresas del sector ocuparon a
113.200 empleados, con una ge-
neracién neta de trabajo de
34.840 puestos entre 2004 y
2009, lo que significé una media
de crecimiento del 7,6% en esos
cinco afos. Una magnifica mate-
ria prima para impulsar el desa-
rrollo, la innovacién y la compe-
titividad en Espaia.
“Podriamos decir que este es
uno de los mercados mas compe-
titivos y eficientes. Tenemos ta-
mano, capacidad, eficiencia y es-

pecializacion, factores que las
empresas que nos demandan ser-
vicios conocen y hacen extensivo
cada vez a mayor ntimero de or-
ganizaciones”, sefialan en la con-
sultora Deloitte,

“Sin embargo, no hay que olvi-
dar que, tras haber vivido un pe-
riodo de casi cinco afios de fuerte
expansion con crecimientos por
encima del 10% anual, a partir de
2009 la consultoria estd inmersa
en una profunda transforma-
¢ién”, recuerda Jests Garre, con-
sejero delegado de Capgemini Es-
pana. “En estos (ltimos anos”,
subraya, “hemos visto cémo ¢l
mercado se reducia entre un 7%
y un 10% como resultado de una
menor actividad, pero sobre todo
de una significativa reduccién de
tarifas, ya que eran de por si bas-
tante mas bajas que las del resto
de los paises curopeos de nues-
tro entorno”.

Esta situacion fue claramen-
e expuesta y analizada en el
transcurso de la IV Noche de la
Consultoria, el pasado 18 de fe-
brero, por Enrique Arias, presi-
dente de la AEC, En ella, el direc-

tivo critico algunas acciones que
se estdn llevando a cabo en esta
drea de negocio y la necesidad
de que sean erradicadas. Accio-
nes como la “subasta sistemati-
ca”, el ajuste a la baja e indiscri-
minado de tarifas por parte de la
demanda, las bajas temerarias
por parte de la oferta y la "no
valoracién de un producto” que,
segun considerd, “necesita tiem-
po, recursos adecuados y, en con-
secuencia, precio justo”. Y en re-
ferencia a esta situacion destacé
especialmente la “relacién entre
las empresas consultoras y la Ad-
ministracién pihblica”.

En este caso especifico, los
consultores recuerdan que los
concursos que las Administracio-
nes piblicas convocan para com-
prar proyectos tecnolégicos dan
mas del 50% del peso de la deci-
si6n al precio y menos del 50% a
la calidad, experiencia y profesio-
nalidad. El tema preocupa por lo
que pueda tener de pérdida de
calidad, ya que, “pese al delicado
momento econdémico que se vi-
ve", subraya un documento de
Deloitte, “el sector publico adop-

tard en los proximos afios mu-
chas iniciativas para reducir el
déficit fiscal y el gasto publico”.
Por su parte, Ricardo Penal-
ba, del consejo de administra-
cion de Everis, destaca que “tam-
bién algunas grandes empresas
espafiolas compran este tipo de
proyectos en subastas online a la
baja en el precio, cosa que no ocu-
rre en ningln pais desarrollado
de nuestro entorno, y que flaco
favor le hacen a sus propios usua-
rios. Estas practicas nos produ-
cen tremenda frustracion y soca-
van nuestro espiritu de supera-
cion. Deberian dar més voz a los
usuarios finales de los proyectos,
que son, al fin y al cabo, los que
van a sufrir las malas compras, y
dentro de la transparencia en la
contratacion establecer los meca-
nismos internos que incentiven a
mejorar a nuestras empresas”.
Las fuentes consultadas coin-
ciden en que si a la hora de con-
tratar se impone ¢l factor precio
sobre la calidad. los resultados
serin casi siempre deficientes,
ya que se aceptard una oferta pa-
ra hacer lo que sea, al precio que

sea y a cambio de resultados in-
ciertos y sin ningin compromi-
50, No solo se trata de la medio-
cre prestacion que recibe el clien-
te de muchas compaiiias ¢ inde-
pcndicntes que le ofrecen deter-

minados servicios para los que
realmente no estan capacitados,
insisten. Es que se va al bajo cos-
te sin ver la diferencia entre pre-
cioy calidad, con lo que acortoy
medio plazo significard para su
compania.

“Las tarifas son indiscutible-
mente un problema estructural
en Espafia, ya que estan forzan-
do un problema  de
comoditizacion de nuestra activi-
dad y creando un problema de
sostenibilidad a medio plazo®, se-
fiala Jesis Garre, insistiendo en
que “prueba de ello es que cada
vez nos es mds complicado
atraer y mantener ¢l talento que
buscamos. Es necesario abrir
una seria y profunda reflexion
con nuestros clientes para po-
ner de nuevo en valor la activi-
dad que desarrollamos y rever-
tir este proceso”,

No entrar en una dinamica de



adecuadamente. Un tema preo-
cupante, ya que en estos tltimos
anos las empresas consultoras
han perdido un poco de atractivo
para las gentes con talento, Algo
chocante, ya que tradicionalmen-
te estas empresas se han caracte-
dzndoporlacnumycmnpro»

“Todo esto ¢s lo que ha varia-
do tremendamente durante la al-
tima década, ya que si bien el
boom del mercado hizo que atra-
jéramos al talento, también nos
obligd a atraer volumen. Las em-
presas no hemos sido capaces de
distinguir y decirle al cliente: ‘Es-
to es talento y esto es apoyo técni-
co'. El cliente, por su parte, lo ha
metido todo en un paquete v a
partir de ahi plantea las remune-
raciones. Como si todo fuese una

comentaelpresldemcdclaAEC

Pero esto no significa que ha-
ya disminuido el trabajo, ya que
los datos indican que cada vez
habrd mas y se necesitard mds
gente. Mientras tanto, el dinamis-
mo sectorial hace que surjany se
consoliden pequeias consulto-
ras o profesionales independien-
tes, muchas con gran experien-
cia y especializacién, por lo que
aportan mucho valor. Detris de
estas suele haber un tipo de pro-
fesional independiente que coge
los proyectos que le interesan y
que encajan con su propio estilo
de trabajo.

“Son organizaciones de nicho
especializadas en entornos muy
concretos. Esto puede limitar su
capacidad para atender algunos
requerimientos y para ofrecer
las soluciones tecnologicas que
pymes y grandes corporaciones
demandan actualmente. La ofer-
ta que algunas de estas consulto-
ras desarrolla es indudablemen-
te interesante, permitiendo esta-
blecer alianzas estratégicas tan-
to con fabricantes lideres como
con empresas consultoras espe-
cializadas en soluciones innova-
doras que aporten valor al nego-
cio”, indica Miguel Castro Alva-

dlrectorgeneml del Grupo

r.
Para Rafael Muiiiz, director
de RMG Consultores, las peque-
fias empresas de consultoria es-
tdn viviendo tiempos interesan-
tes, ya que en momentos de cri-

sis las pymes estin necesitando
un asesoramiento innovador a
su gestion, una vez que el empre-
sario ha comprobado que no se
trata de un gasto, sino una inver-
sién. Dentro del nuevo modelo
econdmico, s¢ ha dado cuenta
de que necesita contar con la

El 77% de los
empleados en el
sector son titulados
universitarios

A pesar de la crisis,
cada vez habrda mas
trabajo y se

necesita mas gente

Lo que el mercado
solicita actualmente
son especialistas

y no generalistas

ayuda y colaboracion de una
consultora externa que le permi-
ta dinamizar y aportar conoci
mientos y experiencias para dar
con las soluciones que la empre-
sa requiere. Unos de los princi-
pales y mas demandados servi-

clos son las auditorias de marke-
ring v ventas, gracias a las cuales
las pymes pueden ver sus dreas
de mejora y alcanzar la necesa-
ria competitividad.

Este es un panorama que ha-
ce ya tiempo que IBM viene plan-
teando. No solo prevé una clerta
polarizacion en este segmento, si-
no que vaticina que en el futuro
convivirin dos tipos de compa-
fiias: las grandes consultoras de
capacidad global y, en el otro ex-
tremo, los especialistas de nicho.

Mientras tanto, y dada la ac-
tual coyuntura, en este dinamico
mercado inmerso en cambios y
transformaciones, cuyo elemen-
ta critico son las personas y sus
conocimientos, son légicas las
nuevas exigencias y perfiles para
los nuevos profesionales que de-
sean ingresar en este mercado.

“En la década de los noventa
era fundamental que el consul-
tor fuera un experto en un sector

ca, con capacidad de liderazgo
en equipos locales. En esta lti-
ma década el perfil del consultor
ha variado y ahora el mercado
exige que estos profesionales no
solo dispongan de conocimiento
sectorhl,smommhéntecnologi

¥ que tengan capacidad para
lidcurcqlﬂpos multidisciplina-
res dispersos en diferentes pai-
ses”, comenté a EL PAIS David
Soto, socio director de IBM Glo-
bal Business Services.

Ahora bien, resulta evidente
que si los tiempos estin cambian-
do, los consultores estin obliga-
dos a tener mas habilidades que
antes, aunque lo que no ha cam-
biado es el activo béasico de las
consultoras, que siguen siendo
las personas, su conocimiento y
su talento. Pero no hay que olvi-
dar que estamos en una época de
transicion. Lo que el mercado ne-
cesita actualmente son especia-
listas y no generalistas. Siendo
los perfiles mas demandados con-
sultores con experiencias sélidas

yespecinlmdosendgunérg:

investigacion

mercados, transformacién de
procesos y mejoras operativas,
Lo que si es innegable es que la
consultoria continuard deman-
dando talento —de hecho, hay
mis ofertas de personas que lo
que era normal—, pero las exigen-
cias han variado durante la alti-
ma década.

sFuturo sectorial? Ademis de
los mercados exteriores, las fusio-

esa nueva entidad que nace, y eso
debe de ser un trabajo de mucha
calidad. Menos clientes, mis con-
centrados, pero trabajo de mas ca-
lidad y de mas volumen. u



