Trg svetovalne dejavnosti doživlja po nekaj letih stagnacije 
tudi na zahodu krepko oživitev

Letošnja mednarodna konferenca Evropske zveze združenj za management consulting FEACO pod naslovom Trendi in smeri razvoja v management consultingu v razširjeni Evropi, ki je letos potekala na Madžarskem, je poleg ugotovitev o vnovični visoki rasti na trgu svetovalne dejavnosti prinesla tudi svež pregled dogajanj in perspektiv na posameznih trgih v državah članicah FEACO. Izzvenela pa je tudi v optimističnih pričakovanjih za naprej.
Ponovna konjunktura v svetovalni dejavnosti
Globalno gledano so rezultati poslovanja v svetovalni dejavnosti ponovno ugodni in obetajoči, čeprav so seveda med posameznimi trgi oz. področji precejšnje razlike. Medtem, ko naj bi svetovalna podjetja v evropskih  državah - članicah FEACO v povprečju lani dosegle 14%-no rast prihodkov (3,7% v letu 2004),  znaša svetovno povprečje 8,5 % (1,4 % v letu 2004). Višje stopnje rasti od povprečja so predvsem v tistih  državah, kjer so v zadnjih letih beležili nizko ali negativno rast, razen v srednji in jugovzhodni Evropi, kjer so stopnje rasti v zadnjih letih praviloma ves čas višje kot na zahodu. Ugodno rast pričakujejo (tako v Evropi kot v Severni Ameriki, Japonski idr.) tudi v letošnjem letu.
Kot dejavnike, ki so pozitivno vplivali na rast prihodkov svetovanja, navajajo v Evropi predvsem gospodarsko rast ter stabilnost političnega in poslovnega okolja, predvsem v državah srednje in jugovzhodne Evrope pa tudi članstvo ali pa pričakovano članstvo v EU ter povečan interes podjetij za tuje trge oz. mednarodne aktivnosti in tuje investicije. 

Največ naročnikov  je bilo iz industrije, bančništva in javnega sektorja.

Med dodatnimi dejavniki, ki so pozitivno vplivali na rast v svetovalni  dejavnosti v svetovnem merilu omenjajo naraščanje števila naročnikov med multinacionalnimi korporacijami, njihovi projekti pa so v veliko manjši meri pod vplivom razmer na lokalnih poslovnih okoljih. 

Močan naročnik sta tudi sektorja zdravstvenih storitev in energetike.
Vrsta dejavnikov pa je imela v različnih sektorjih različen vpliv. Cene energije so npr.  ugodno vplivale na povpraševanje po svetovalnih storitvah v energetiki, obratno pa so zmanjševale naročila v tistih sektorjih, ki jih je zvišanje cen najbolj prizadelo (npr. transport), vendar ne absolutno, saj je tudi tu prihajalo do povpraševanja po svetovanju zaradi potreb po reorganizaciji dobaviteljskih verig, sprememb pri upravljanju stroškov, rizika.  

Politična negotovost je vplivala tako na obseg kot na strukturo svetovalnih storitev na posameznih trgih – manj je bilo svetovanja na strateškem področju in več svetovanja za »golo preživetje«; umik na druge trge ipd.
Globalizacija družb deluje kot zelo samostojen, neodvisen dejavnik pri povpraševanju po svetovanju, vendar v veliki meri le po tistih svetovalcih, ki so sposobni delovati globalno in ponuditi globalne rešitve oz. rešitve na vseh področjih oz. trgih, ki so za multinacionalno korporacijo zanimivi. Močno vpliva tudi na vključevanje svetovalnih podjetij v procese združevanja in pripojitev podjetij.
Majhna svetovalna podjetja pogosto lahko samostojno ali v sodelovanju z drugimi ponudijo specialistične storitve (med njimi tudi t. im. lokalne ekspertize) tistim naročnikom, ki ne najemajo velikih svetovalnih hiš. Biti danes majhno svetovalno podjetje je manj omejujoče, kot je bilo včasih in tudi mala svetovalna podjetja vse pogosteje odpirajo izpostavo v drugih državah. 
Na razvijajočih se trgih velika svetovalna podjetja pogosto testirajo tržišče s pomočjo lokalnih svetovalcev, kar pa lahko preraste v dolgoročne in celo strateške povezave. Tudi na tak način lahko mala svetovalna podjetja preidejo na delovanje zunaj nacionalnih meja. 

Glede pričakovane rasti povpraševanja po posameznih vrstah svetovanja velja, da pričakujejo rast povpraševanja po vseh vrstah svetovanja s tem, da se razvijajo nove svetovalne storitve, ki jih zahtevajo spremenjeni dejavniki pri naročnikih.

Spremembe pri naročnikih

Povpraševanje po svetovanju se hitro spreminja glede na spremenjene pogoje oz. potrebe naročnikov in teh sprememb je vse več tako v zunanjem kot notranjem okolju. Naraščanje starosti delovne sile pri številnih podjetjih narekuje npr. povsem drugačne pristope pri politiki do zaposlenih, kadrovanju, upravljanju znanja, talentov, občasnem dodatnem izobraževanju itd..
Upravljanje s stroški še vedno ostaja pomemben vidik poslovnih odločitev predvsem zaradi zavedanja o vse krajših poslovnih ciklih. Ob tem pa narašča tudi povpraševanje po svetovanju, povezanem z rezultati ponovne konjunkture, rasti in povečanih prihodkov tako pri načrtovanju in izvedbi novih projektov kot tudi pri notranjih reorganizacijah različnih vrst. Vendar pa je tudi v »upravljanje rasti« neizogibno vključena stroškovna komponenta tako zaradi pričakovanja ponovnega upada rasti kot zaradi visokih pričakovanj in zahtev deležnikov.
Ta vidik se kaže tudi v ravnanju in pričakovanjih naročnikov, ki so zelo zahtevni in postavljajo ceno kot zelo pomemben dejavnik izbire. Pogosto zahtevajo tudi delitev rizika, merljiv rezultat rešitev, niso pa pripravljeni plačati dodatno opravljenih storitev.
Različni ukrepi vlad – od sprememb zakonodaje oz. pogojev poslovanja pogosto povečujejo povpraševanje po svetovalnih storitvah.
Tudi v prihodnosti se bo odnos med naročnikom in svetovalcem razvijal in spreminjal. Svetovalna podjetja se bodo morala hitro odzivati na politične, družbene, korporacijske in naravne dogodke, ki bodo vplivali ne le na poslovanje naročnikov ampak tudi svetovalnih podjetij samih. Sposobna bodo morala biti učinkovito obvladovati obe ravni sprememb in celo še več, mnoge od njih tudi znati predvidevati. 
Zagotavljanje zadovoljstva naročnikov
Ugotavljanje oz. merjenje zadovoljstva naročnika je običajen in nujen del svetovalnega dela. Pri tem pa ne gre več samo za zadovoljstvo ob zaključku projekta oz. ob prvih izmerjenih rezultatih projekta ampak za dolgoročnejši in kompleksnejši vtis. Raziskava zadovoljstva naročnikov svetovalnih projektov iz Velike Britanije je pokazala, da je vodstvo v največ primerih zadovoljno oz. zelo zadovoljno z delom svetovalcev, pri čemer ocenjujejo predvsem kredibilnost, strokovnost, razumevanje potreb naročnika, zavzetost, sposobnost odlične komunikacije. Vendar pa je poleg tega potrebno zadovoljiti tudi druge ravni v podjetju naročnika (vertikalno in horizontalno). To pomeni, da morajo svetovalci znati vzpostaviti in voditi mešane time iz ljudi različnih organizacijskih delov in povezanih procesov, ponuditi fleksibilen pristop pri uvajanju rešitev ter poskrbeti, da vsi sodelujoči v procesu nekaj pridobijo: znanje, izkušnje, orodja za nadaljnje lastno delo, stimulacijo v obliki nagrade za dodatno delo ali boljše možnosti za napredovanje in kariero.  

Majda Dobravc

Stopnje rasti prihodka v svetovalni dejavnosti v letu 2005

	DRŽAVA
	STOPNJA RASTI

v  %

	Nemčija
	 8,2

	Velika Britanija
	26,6

	Španija
	11,2

	Francija
	 9,0

	Italija
	 2,0

	Danska
	23,0

	Avstrija
	 9,3

	Belgija 
	 5,0

	Portugalska 
	-7,0

	Norveška
	10,0

	Češka
	 2,9

	Švica
	10,0

	Madžarska
	11,0

	Poljska
	10,0

	Grčija
	- 5,9

	Romunija
	20,0

	Slovenija
	 8,9

	Evropa 
	14,0
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