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DIVERSIFICACIO. LA CONSULTORA TEGNOLOGICA CATALANA INAUGURA TAMBE UNA
NOVA LINIA D'ACTIVITAT D'ASSESSORAMENT TIC A MITJANES EMPRESES

a consultora tecnoldgica de
capital (ntegrament catald
Aventia es troba ennegocia-

. cions per obrirunanova delegacid
aPortugal al voltant delsetembre. |

Lassessorament del Consorei de

Promocié Comercial o Catalunya

(Copea) pod'riarderivai" en alguna
oferta per tal de facilitar aquesta
internacionalitzacis. La noticia es

produeix en un moment en qué

Pempresa vol oferir els serveis de
consultoria tecnoldgica a mitjanes
empreses (a partic de cinguanta
milions d'euros de facturacio) des-

* prés de consolidar-se en el camp

de les grans corporacions.
.«[il setembre tenim en cartera
obrir a Portugal, perd ho hem de

veure molt clar per llancar-nos-

hix», assegura el director general
dAventia, Josep Amores. Tés que
el context actual de desacceleracid
facue gualsevol inversié es faci amb
peus de plom. Amb seus a Madrid i

aBarcelona, la firma catalana s’ha
especialitzat en assessorament

informatic de grans companyies
com Bane Sabadell, Banco Popular;
Agbar i alires. «Fem projectes a
mida com aconsultors de diverses
tecnologies», afirma Amores. Ara,

-e] seu Pla estrategic 2008-2012 vol

obrir-se al segment de la mitjana
empresa per ser «proveideors glo-
balsy,

Tal com assegura el directiu
d’Aventia: «Volem externalilzar
totalapart d'informatica d'empre-
ses que facturin més de cinguan-
ta milions d’euros Pany». Aquesta
xifra respon a un perfil de client
gue disposi de departament d'in-
formatica o quees tracti d’ungran

Arxiu

DIMENSIO. [ director peneral d'Aventia,
Josep Amores, vol créixer organicarment

LA FIRMA EXPLORA EL
SECTOR PER FER NOVES
ADQUISICIONS | CREIXER
EN CLIENTS

consunidor tecnologic. Per tal de
facilitar I'entrada en aquest seg-
ment del mercat, Aventia explora
elsector per adquirir implantadors
d'ERP de Microsoft 1 aconseguir,
aixi, una base de clients directes.
«A més, 'ERP és el nucli de la
companyia i ég important poder
oferir-lo com a part dels serveis
globalsy, explica.

Amb aquesta estratégia esperen
arribar al 2010 a una facturacié de

Les dade

Nom empresa Aventia )
Sector Consultoria TIC
Facturaci6 (2007) 25M€
Previsi6 (2010)  100M€
Treballadors 400

Data fundacié . = 1995

La crisi tecnoldgica del principi de 'any
2000 va inspirar prudéncia als respon-
sables d'Aventia, que han anat creixent
organicament centrant-se en serveis TIC,
gestio de riscos informatics i tecnologia
Microsoft. Lambicids pla per af 2010 vol
fer arribar la companyia a una factura-
¢i6 de cent milions d’euros.

cent milions d'euros, quatie vega-
des més que els 25 milions que van
assolir el 2007, A part del business
consulting per amitjanes empreses,
les seves altres lnies de negoci sén
els serveis dexternalitzacié de tec-
nologies dela informaciéila comu-
hicacié, la gestié dels actius TICide
riscos informatics, i Renacimiento,
la filial d’Aventia especialitzadaen
tecnologia Microsoft.
Aquestadltima sorgeix deladar-
rera adquisicid d’Aventia, realitza-
da el 2005, 'empresa madrilenya
Renacimiento Sistemas. Defet, la .
compra de petites empreses per
ampliar el negoci ja és habitual en
la firma catalana, amb precedents
com Walknet Consulting el 2003
i Loyal Systems el 2001. «Era una
estratégia d’especialitzacions per
deixar de ser generalistesy, explica
Amores. Per tal de créixer en quota
de mereat i nombre de clients, la
companyiano descarta noves com-
pres. «Busquem empreses que fac-
turin de dos a sismilions d’euros»,
anuncia Amores. '




