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Amables intermediaris

L’augment de la competencia entre les empreses ha fet créixer com bolets els
gabinets de comunicaci6 i imatge. Als Paisos Catalans ja en sén més de 70, un
negoci que té el principal actiu en els clients,

Is executius amb més

recursos ja no tenen
temps per a dirigir les seves
empreses, reflexionar, pren-
dre decisions i reunir-se amb
els companys de treball. Sén
els que han delegat les tas-
ques de relacions externes en
els gabinets de comunicacid
i/o0 imatge, cansats de ser
destorbats per uns periodis-
tes que s’interessen cada ve-
gada més pels temes econo-
mics. La xifra de negoci
global d’aquest jove sector
de la comunicacié a ’estat
va ser de 3.500 milions de
pessetes el 1988, amb un
augment del 30 per cent res-
pecte de Il'any anterior.
Aquest creixement continua-
ra produint-se durant els
propers anys, segons les
fonts del sector consultades
per EL. TEMPS, tenint en
compte que moltes empreses
encara no han contractat
aquesta mena de serveis.

Segons un estudi recent, el
80 per cent de les empreses
franceses considera indis-
pensable la transparéncia in-
formativa amb els mitjans
de comunicacid, una xifra
que es redueix al 60 per cent
quan es tracta de les que
operen a Catalunya. Aixo és
prou significatiu: aixi com
als paisos europeus més
avangats esta prou clar que
el que interessa és sortir als
diaris i a la televisio, per
trencar una imatge de mar-
ca dolenta o a vegades ine-
xistent, aqui moltes empre-
ses continuen convengudes
que és millor guardar ’ano-
nimat, una postura bastant
increible, d’altra banda. S6n
les que diuen al periodista
que no saben la xifra exacta

de vendes, els seus mercats,
les caracteristiques técniques
dels seus productes per por
que la competéncia se n’as-
sabenti, copii, etcétera.

Burson Marsteller és, sens
dubte, ’agéncia de comuni-
cacio lider a I’estat, amb una
xifra de negoci de 230 mi-
lions de pessetes el 1988. En-
tre altres clients, porten
Chistu, Levi Strauss, Sony i
Down Chemical. Aquesta
empresa nord-americana,
fundada el 1953, opera en 21
paisos i té més de 1.800 em-
pleats arreu del mén. Als
Paisos Catalans, on tenen
una oficina a Barcelona des
de 1986, es van donar a co-
néixer amb el llangament del
joc del Trivial.

Ulled i Associats, consti-
tuida com a Societat AnoOni-
ma el 1972, parteix de
«I’analisi de la problematica
dels nostres clients amb la fi-
nalitat de determinar quines
son les seves necessitats en
matéria de comunicacid, i
una vegada establerts quins
s6n els seus publics i les exi-
géncies d’aquests, es tracta
de suggerir diferents solu-
cions».

En els darrers dos anys,
Ulled i Associats ha col-la-
borat amb 335 clients, entre
els quals destaquen Cadbu-
ry-Schweppes Europe, SA,
Fundacié Miré, Grup Mas-
simo Dutti, Laboratoris Gri-
fols, SA, Banca Catalana o
Cables Pirelli, SA. En els 1il-
tims temps ha rebut ofertes
d’altres empreses del sector
per tal de comprar-les, com
la de Grey Comunications
Corporation, perd, malgrat
no tancar la porta a la pos-
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sibilitat, de moment el tema
ha quedat aturat.

Una altra de les empreses
amb seu a Barcelona és At-
kinson i Associats, fundada
el 1985 i amb oficines a la
ciutat comtal i Madrid, Per
a Isabel Atkinson, «els

clients son els que formen la
imatge de 1’agéncia i no a
I’inrevés». Entre aquests
clients hi ha URBAS, el Pla
Estratégic Economic i Social
Barcelona 2000; Iniciatives,
SA, o la Universitat de Bar-
celona.

Cal destacar també ’agen-
cia Gené i Associats, empre-
sa que sovint ha dut a terme
campanyes politiques, sense
representar cap politic en
concret. Aixi, a banda de
I’assessorament al Departa-
ment de Presidéncia de la
Generalitat de Catalunya o
a la Cambra de Comerg de
Barcelona, Gené i Associa-
ciats treballa per a Freixenet,
Cartier o Tunel del Cadi en-
tre altres.

Roman i Associats és, fi-
nalment, dels tltims gabi-
nets de premsa i assessoria
d’imatge que s’ha muntat a
Barcelona, concretament fa
un parell de mesos, i tal i
com Santiago Roman expli-
ca a EL TEMPS la principal
filosofia de I’agéncia és la de
«mantenir amb el client la
maxima transparéncia i, si
cal, dir que ens hem equivo-
cat».

El preu fix mensual que
cobren als clients depén de la
diversitat de serveis que li
ofereixin, perd el minim és
de 350.000 pessetes i pot
arribar a un maxim del mi-
1i6 i mig.

En qualsevol cas, aquest
tipus de gabinets de comuni-
cacidé i/o imatge no deixen
de ser un filtre entre el client
i els mitjans de comunicacio,
ja que, si es va directament
al client, aquest el remet a
P’agéncia i aquesta et diu que
no esta autoritzada a donar
segons quin tipus d’informa-
¢i6 o que, simplement, no la
sap.

En un futur no gens llu-
nya, tal i com assenyalen
fonts d’algunes d’aquestes

agencies, el sector s’ha de re-
convertir malgrat els pocs
anys d’existéncia en el pais
i dela poca freqiient utilitat
per part de les empreses.
Aquesta reconversio afec-
tara de ple les empreses mit-
janes, perque les grans ja
tenen una estructura interna-
cional que els permet un alt
grau d’infrastructura i les
petites el que han fet és
especialitzar-se en un tipus o
sector d’empresa determi-
nat. Llavors, les mitjanes no
podran competir amb les
grans per manca de possibi-
litats de cobertura i respos-
ta global, ni amb les petites
perque aquestes les han gua-
nyades en especialitzar-se.
De fet, els grans grups in-
ternacionals que es dediquen
al marqueting i a la comuni-
cacio tenen tirada a abragar
el maxim de terrenys possi-
ble, bé adquirint altres em-
preses del sector o reforgant
les ja existents en la seva
propia organitzacid interna.
La forta tendéncia a la con-
centracio empresarial de les
grans companyies de publi-
citat ha arrossegat el sector
de les relacions publiques.
Perd arriba un moment
que la comunicacié aplicada
als mitjans empresarials es
barreja amb conceptes com
el de publicitat, relacions pu-
bliques, marqueting, espon-
soritzacid ...Per6 aixd ma-
teix arriba un moment que
les mateixes agéncies d’imat-
ge i/0 comunicacié han de
dur a terme diferents tasques
relacionades amb la infor-
macié de ’empresa client.
Frederic Rovira

Les xifres dels grans del sector

Agencia

Honoraris

Quota mitja mensual

Burson Marsteller
Ulled i Associats
Gené i Associats

230 milions
180 milions
134 milions

1-1,5 milions
500.000-1,5 milions
500.000-1 mili6é

Hill & Knowlton 101 milions 500.000-1,2 milions
Agencia A 150 milions
Eikona Comunicaci6 50 milions 300.000-400.000

Roman Associats




