Llibre Blanc de

les bones pràctiques en el

mercat de la
Consultoria

Propòsit

Punt de partida

Intenció del Llibre

Plantejament

Conclusions i recomanacions

Llibre realitzat i editat per

[image: image1.jpg]asociacion espanola
o empresas do consuoria




Entitat vinculada amb

[image: image2.jpg]EC

Associacié Catalana
d’Empreses Consultores




1. Propòsit

A la presentació del Llibre, la AEC (Associación Española de Empresas de Consultoría), fa una exposició precisa de la situació de la Consultoria d’Empreses i de les tendències actuals:

. Augment progressiu del sector de la consultoria a l’economia espanyola, punt coincident amb la seva evolució a l’economia catalana.

. El pes del sector financer i de les Administracions Públiques com a principals sol·licitants de serveis de consultoria.

. El creixement, sostingut i per damunt de la mitjana del total de serveis, de la consultoria i del outsourcing.

Però aquesta realitat positiva no ha d’amagar l’existència d’uns punts de falta d’encaix en el mercat, entre l’oferta i la demanda dels serveis de consultoria, des de la presa de contacte inicial fins a la finalització d’un projecte, realitat que justifica el plantejament d’un propòsit clar de millora d’aquells aspectes en els quals les dues parts entenen i estan d’acord que poden progressar.

Amb aquesta reflexió es destaca que un mercat madur, de qualsevol activitat, es sustenta en el criteri de que les relacions entre les parts s’han de basar en el concepte “guanyador-guanyador”, i aquest lema és l’inspirador del treball, que parteix de la identificació inicial dels possibles problemes existents en les relacions entre l’oferta i la demanda, com a base de les recomanacions que, amb la participació de les dues parts, es presenten com a resultat del treball i de l’objectiu perseguit.

2. Punt de partida

 La Consultoria d’Empreses, tot i tenint uns coneguts antecedents com a activitat professional, és durant les dècades de 1980 i 1990 quan va tenir un gran creixement, tant en termes econòmics com en la percepció i el reconeixement sociocultural de l’activitat. Però en ser una activitat lliure i no reglada, el terme “consultor” o “consultores” va ser objecte d’un ús generalitzat, fins i tot molt més enllà de l’àmbit de l’assessorament empresarial, donant lloc a situacions contràries:

- Exercici de la consultoria sense tenir la capacitació necessària.

- Oferir serveis en general, fora de l’àrea concreta de coneixement del consultor.

- Oferta de serveis de baix valor.

- Incapacitat de proposar estratègies o línies d’actuació viables i adaptades a la realitat de les companyies.

- Desgast de la percepció que de les empreses de consultoria tenen les empreses tradicionalment sol·licitants dels seus serveis.

- Pèrdua d’imatge i confiança entre les consultores i els seus clients.

Vàries són les causes que han portat a aquesta situació, i tractant d’aportar una visió global del mercat, es posa de manifest tant la perspectiva de la banda de l’oferta com de la demanda dels serveis, per descobrir  els principals indicadors d’alarma.

Des de la perspectiva de la demanda:

- Progressiva reducció de la qualitat i del valor percebut dels grans projectes, especialment els de tecnologies de la informació.

- Falta d’agilitat i de flexibilitat en els plantejaments dels grans proveïdors: “cafè per a tots”.

- Oferta centrada en “modes”, més que en innovació real.

Dificultat de la mida del retorn de la inversió (ROI) de projectes que requereixen fortes inversions: CMR, ERP, etc.

Des de la perspectiva de l’oferta:

- Competència ferotge cada dia més centrada en tarifes, i no tant en les propostes de valor dels grans projectes.

- Complexitat administrativa en la contractació. Fort augment dels costos comercials.

-Canvi sociocultural: el sector de la consultoria en general, i de la consultoria en TI en particular, ja no està de moda, provocant una forta rotació i dificultat de captació de professionals.

- Falta de transparència en els processos de selecció de proveïdors.

- Mancances en la gestió de requisits dels grans projectes.

- Falta de rigor en el compliment dels terminis de facturació i de pagaments, dels quals se’n deriven costos financers no compensats.

3. Intenció del Llibre
El mercat espanyol de la consultoria es encara un mercat immadur, en el qual ens trobem a un, o bé a dos passos, per darrere de països del nostre entorn (Holanda, Alemanya, Gran Bretanya, i sobre tot, EEUU), on la consultoria és un mercat reconegut, consolidat i madur des de fa vàries dècades. Aquesta realitat és superable, prenent com a referència i aplicant bones pràctiques apreses  dels països indicats.

D’això tracta el llibre, de com evolucionar des d’un model de relació perdedor-perdedor, a unes relacions guanyador-guanyador, entre oferta i demanda, pròpies d’un mercat més madur.

4. Plantejament
El llibre arranca sobre la base de l’actual marc de relacions del mercat, i que abasta tot el cicle de vida de les relacions, des de que s’inicia un contacte fins que la relació finalitza. Aquesta és la columna vertebral de l’obra.

A continuació, per a cadascuna de les fases del cicle, s’identifiquen els problemes o punts  susceptibles de millora, i sobretot, es proposen solucions.

Per portar a terme el treball es va formalitzar una enquesta, tant a clients com a consultores, a més d’unes entrevistes personals amb grans consumidors de serveis de consultoria

5. Conclusions i recomanacions
Segons els resultats de les enquestes realitzades, tant els clients com el proveïdors de consultoria consideren la relació existent, en termes generals, com a satisfactòria, encara que no arribi a ser qualificada com a òptima.

Així mateix, és important assenyalar que, majoritàriament, creuen que la relació ha de dirigir-se cap a una col·laboració de “socis”, en què es comparteixen objectius, beneficis i riscos.

I tant clients com proveïdors de serveis de consultoria destaquen que les relacions mútues deurien recolzar-se en tres valors fonamentals: honestedat, confiança i transparència. És remarcable que els aspectes que més incideixen en la satisfacció, són humans.

Les recomanacions que es proposen són, resumidament, les següents:

- A la fase de prevenda i d’identificació de necessitats: afavorir una major col·laboració entre clients i consultores per aconseguir una correcta definició de necessitats dels clients, realitzar una alineació entre el portfolio de projectes i les necessitats de les companyies, i definir adequadament l’extensió del projecte per poder realitzar una correcta estimació de costos.

- A la fase de selecció de consultors, els criteris més avaluats pels clients són la capacitació del personal consultor i l’experiència del proveïdor. També es posa de manifest que les ofertes haurien de tendir a la senzillesa, al pragmatisme, a la innovació i, per suposat, estar centrades en la problemàtica concreta del client.

- A la fase de negociació i contractació, mentre que els proveïdors de consultoria aposten per un repartiment en l’establiment de penalitzacions (i, per tant, de responsabilitats), els clients consideren majoritàriament que les penalitzacions haurien d’afectar únicament al proveïdor. Aquesta resposta per part del client contrasta clarament amb la seva opinió majoritària d’evolucionar la relació actual cap a un escenari de “socis”, ja que el repartiment de responsabilitats és un aspecte clau en el referit escenari.

- A la fase de prestació del servei, es considera que seria necessari millorar la qualitat de la documentació i de la informació sobre l’estat dels projectes, com també la gestió dels canvis sobre l’extensió inicial dels treballs.

- I a la fase de continuïtat o de final de relació, s’ha identificat la conveniència de millorar els processos de transició del servei, augmentant així la qualitat dels treballs realitzats.
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