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LA PIME “TE LES NECESSITATS D'UNA COMPANYIA AMB MOLTS TREBALLADORS,
PERD NO POT PAGAR ELS SERVEIS D'UNA CONSULTORIA GRAN. NOSALTRES ELS
PODEM ASSESSORAR, I A PREUS BASTANT ASSEQUIBLES" (FERRAN BARRABES,

SOCI D'AULA32 CONSULTING)
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AULA32 CONSULTING

SEGONS L'INSTITUT NACIONAL D’ESTADISTICA, EL 97 % DE LES EMPRESES
ESPANYOLES TE MENYS DE 20 TREBALLADORS, UNA XIFRA QUE EVIDENCIA

LA PROJECCIO D’AQUEST MERCAT

consultoria estratégica, els podem assessorar, 1 a preus
bastant assequibles™, diu Barrabés.
Lequip d'Aula32 ofereix serveis d'indole diversa, des

de I'elaboracio de plans estratégics d'empresa fins :
d'una “consultoria de capgalera”, proporcionant I'ajuda 1
I'assisténcia necessaries per a la presa de decisions. També

Is propis

presta serveis d'entrenament (coaching) en el mare de
processos d'adaptaci6 1 canvi, aixi com d'identificacio de
punts forts i febles amb 'objectiu d’adoptar una
determinada estratégia, ja sigui d'expansio o de
transformacid. “Una companyia pot funcionar molt bé, perd
si estd mal gestionada fracassard. La idea és aportar a
I'empresari una série de coneixements i propostes per tal
d'evitar-ho”, sosté I'exalumne. “El problema é que, en molts
casos, quan el client és una pime no sap qué i estis dient
quan parles d'un pla d’empresa 1, en conseqiiéncia, tampoc
no pot valorar econdmicament aquest servei. Es diferent ¢l
cas d'una gran companyia, que si té una relacid habitual amb
consultories d'alt nivell”, puntualitza. Aula32 ofereix també
un servel d'affer hours, que permet donar assessorament fora
d’hores d'oficina, quan 'empresari ho sol'licita,

Mercat dificil

Lucia Langa subratlla que ¢l mercat estatal de les pimes és
bastant més reticent que l'internacional a 'hora de
deixar-se aconsellar,“en part perqué aqui tenim una
manca de visié i ens costa donar confianga a gent aliena a
I'empresa. Tampoe no estem acostumats a subcontractar
servels, | com a molt busquem un gestor per controlar les
nomines i resoldre els assumptes fiscals 1 juridics”. Aquesta
actitud endogamica és, segons Langa, un gran error, “ja
que a les pimes cls estd passant el tren per davant i no hi
estan pujant. Més tard o més d’hora hauran de prendre
decisions, perqué ara mateix no hi ha cap sector al qual
saugurin cine anys seguits de bonanga”.

Precisament per aquesta rad, la professora d'EADA
considera que Aula32 Consulting “ha sorgit en un
moment adequat. Han de treballar per trobar sectors
receptius, perd en I'ambic de les pimes es poden fer
moltes coses”. De fet, segons 'Insticur Nacional
d’Estadistica, el 97 % de les empreses espanyoles té menys
de 20 treballadors, una xifra que evidencia la projeccié
d’aquest mercat. Ara com ara, la consultoria només ha
tractat quatre casos reals, “pero el nostre és un projecte a
mig termini. Som conscients que aguest negoci esta basat
en una relacié de conflanga, que ofereixes un producte

mtangible 1 que obtenir clients és complicat. Per aixé és
fonamental que la gent ens conegui”, remarca Ferran
Barrabés. En aquest sentit, ¢l suport d’'EADA en giiestions
de comunicacié ha estat importantissim, ja que fou
escola qui organitzi la presentacio en societar del
projecte el mes de juliol passat. No obstant aixo, tot
apunta que el 2005 serd 'any d'Aula32. La consultoria
€St preparant una gran accié comunicativa amb la qual
pretén difondre el nom de 'empresa i els seus origens.
“De moment, encara ho estem valorant economicament
perqué implica una inversié molt forta”, avanga Barrabés,
“perd seri d'impacte, una cosa que mai no s’ha vist a
Barcelona” @

ELISA MANAS / FOTO: JOAN MOREJON

La polivaléncia, garantia
d’éxit

El gran avantatge d'Aula32 Consulting davant els seus
competidors €s la ingent quantitat de coneixements i habilitats
que acumulen els seus socis. Entre ells hi ha des d'industrials i
quimics fins a informatics i publicistes que, a més de ser
|licenciats, sin també directius de les empreses on treballen,
tot i tenir una mitjana d'edat de només 35 anys. “Aixo els déna
molta solvéncia empresarial, ja gue sigui quin sigui el problema
que se'ls planteqi, podran abordar-lo amb garanties”, afirma
Lucia Langa. Segons la professora, les pimes solen cobrir les
seves necessitats basiques amb consultors unipersonals, “que
donen el que els permet la seva espedialitzacid, Aula32 ofereix
polivaléncia, i aixd és basic perqué normalment les pimes no
demanen projectes purs, sind intervencions globals que afecten
diverses arees”.

Medi ambient, finances, noves tecnologies, marqueting i
vendes, estratégia i recursos humans, entre altres, sén alguns
dels ambits que toca aquesta consultoria. “Quan ens arriba un
cas determinem entre tots qui el portara, en funcié de
l'especialitat i la disponibilitat de cadascd”, explica Ferran
Barrabés, un dels propietaris d'Aula32. Abans de presentar-lo al
client, perd, el projecte passa per un comité d'avaluacid, on tots
ells socis el critiquen i fan |a seva aportacio, “sempre en un sentit
constructiu”, matisa.

44 @ FEBRER 2005




