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GESTIÓ m

L’EMPRESA DEMANA TALENT I COMPETÈNCIES

El ‘boom’ dels nous perfils
Lamajoria de llocs de treball que fins ara no existien es creen per convertir la tecnologia en negoci

Quancomença l’any éshabitual
llegir que algunes consultores
detallin quins perfils seran els
més sol∙licitats al mercat.
Aquest 2016 no n’és una excep­
ció, i resulta que els experts en
l’entorndelbigdatasembla que
són elsmés buscats. Gent capaç
desintetitzar i feroperativauna
informaciódemilionsdedades.
Harvard Business Review asse­
nyalaqueestractadela“profes­
siómésatractivadelsegleXXI”.
McKinseypreveu, amés,queel
2018 faltaran 190.000 especia­
listes en big data als EUA. Per
descomptat,n’hihad’altres.Pe­
rò gairebé sempre es tracta de
professions que requereixen
coneixements de matemàti­
ques, tecnologia inegoci.
Ara com ara, la demanda

d’aquests professionals supera
l’oferta de bon tros, entre altres
coses perquè es tracta de pro­
fessionsnovesenquèhihamolt
poca gent amb experiència. Es­
tem parlant d’un boom que va
començar fa un parell o tres
d’anys.Tampocnohihaunare­
ferència exacta per part de qui
descobreix aquesta necessitat
en el seu negoci. “Moltes vega­
des el client defineix un perfil i
nosapsiexisteixit’hopregunta.
Cal esbrinar si existeix i quin
nomté.Aixòcomplicaunamica
més les coses, ja que cada em­
presa pot denominar aquesta
funció d’unamanera diferent. I
normalment hi ha molt poca
gent. En un dels últims perfils
que ens han demanat, per
exemple,noméshihasetperso­
nes a Espanya que s’hi ajustin”,
apuntaConsueloCastilla,presi­
denta de la consultora AdQua­
lis.
ElcasdeSocialpointésalliço­

nador. Aquest creador de jocs
digitals ubicat a Barcelona, que
va començar a Facebook –on és
eltercermésgrandelmón–iara
està disparat als mòbils, ocupa
270 persones de 25 nacionali­
tats, necessita constantment
descobrir i fitxar talent. Jordi
López, el mànager de recursos
humans, explica que “quan vo­
lem fitxar algúque sàpiga gesti­
onar un producte d’èxit –com
dos dels nostres jocs que són al
top100mundial– trobemqueal
mónnoméshiha20o30 perso­
nes que puguin dur a terme
aquesta funció. Això ens obliga
a anar a altres sectors potents a
buscar ments brillants”. “Un
d’aquests sectors és el dels con­
sultors estratègics, són gent de
ment oberta al negoci i a la tec­
nologia. Allà hi trobem gent...
sempre que estiguin interessats

necessitat, cada vegada més gran,
que es domini el negoci, sigui qui­
na sigui la funció que s’exerceixi
en l’empresa. Respecte si tothom
està disposat a acceptar aquest
canvi, diu que “la crisi ha posat les
pilesamoltagent.Amblacrisi s’ha
acabat tenir ‘illes’ dins del negoci.
Totshand’implicar­s’hi. Ivull res­
saltar quenonomésés la gent jove
la que canvia el xip...”. Per Jordi
López “empreses com la nostra ja
han nascut amb aquestes idees.
Tenimgentsensepord’equivocar­

se. Celebrem l’error. Si no ho in­
tentes, no t’equivoques, i volem
quehihagimolts intents”.
I, finalment, a quines persones

ens estem referint? Tots dos estan
d’acord en la tipologia. Ha de ser
gentqueestiguiben formada, amb
inquietuds, amb idiomes, amb
mentalitat flexible i capaç d’adap­
tar­se a situacions canviants, que
sàpiga treballarenequip,quesigui
apassionada de la seva feina, dis­
posada a la mobilitat geogràfica i,
perúltim,quenotinguipordelfra­
càs. López els defineix, finalment,
com “de perfil transversal, però
ambuncomponentnumèric–ma­
temàtiques, estadística...– fort”.
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“Després d’una crisi econòmica que també ha implicat una
crisi de valors i comportaments ètics, avui ens trobem en un
moment únic. Identificar nous perfils professionals que
demanin les companyies, així com nous comportaments de

1.ELPRIMERPASésveureel clientper
recollirunbrífingde lessevesnecessitats,
saberquinesexpectatives téperal càrrec i
saber lasituacióde lacompanyia.

2. ELPROCÉSDESELECCIÓdelnouperfil
començaperunarecercaquesecentraen
labasededadespròpia,demésde
100.000candidats, complementadaamb
laqueofereixLinkedIn.Tambéescontacta
ambescolesdenegocidereferència ies
dónasuporta la recercaambnetworking.
Totselsperfils interessantssesotmetena
unaprimeraanàlisi curricularbasadaen la
formacióo l’experiència laboral.

3. LAPRESELECCIÓO‘PRE­SCREENING’es

basaenentrevistes telefòniquespersaber
l’adequaciódelperfildels seleccionatsal
càrrec i lasevamotivaciópel canvi laboral.

4. UNAENTREVISTA,presencialoen línia,
peresbrinarsiel seuperfil encaixaenel
càrrec i laculturacorporativade lacompa-
nyia,éselpassegüent.

5. L’ANÀLISIDECOMPETÈNCIESes faamb
provesdepersonalitat iunaentrevistaen
profunditatpervaloraraspectescomla
sevacapacitatdetreballarenequip.
Aquestpasésclau, jaquees fanservir
mètodesquedetectentretsdelperfilque
podenpassardesapercebutsen fases
anteriors.

6. UNAVEGADAES TÉLAINFORMACIÓ
necessària,escomproven les referències
del candidat i finalmentes redactaun
informeperal client.

7. EMPRESESTECNOLÒGIQUES. Hipot
haverunaterceraentrevista,queestàen
mansde l’empresa,pervalorardemane-
ramésprecisa lapart tècnicadel candidat
aplicadaa laposició.

8. UNAVEGADAELCANDIDAT s’incorpo-
ra,nosaltrescontinuempresentsdurant
unterminidetempsdeterminatper ferun
seguiment iajudaren l’adequació
d’aquestprofessionalal llocdetreballen
quèhacomençat.

la societat en l’àmbit laboral, avui dia és una de les nostres
principals comeses”, diu Consuelo Castilla, presidenta d’Ad­
Qualis, i desgrana els vuit passos clau per a la selecció de
nous perfils que segueix.

VUIT PASSOS PER A LA SELECCIÓ

penent­ne.Desdemàrquetingfins
a producció i vendes, passant per
R+D.
Una de les complicacions més

grans és que la recerca d’aquestes
personess’hadeferenmoltscasos
a escala mundial. Els passos més
habituals els explica Consuelo
Castilla en un requadre a part. I
com cal abordar aquests candi­
dats? Explica que es tracta de per­
sones que reben ofertes cada dia,
queelqueelsmotivaéselprojecte,
noelsdiners, iquenosempreésfà­

cilqueescoltinelprojectequanels
el presenten... Però la clau està en
les referències. “Un60%deperso­
nes arriben per via de referències;
un 20%, de consultories, i un 20%
per promoció interna”, diuLópez,
que afegeix que “el talent atreu
talent. La gent que ja tens a casa és
qui millor coneix més gent talen­
tosa”.
“Però a més de talent, vols que

aquestes persones tinguin unes
competències determinades”, diu
Castilla. Es refereix sobretot a la

m Són professions que
requereixen
coneixements de
matemàtiques,
tecnologia i negocis

a anar a l’empresa que els oferim,
esclar,” intervéCastilla.Unade les
conseqüènciesdeldesequilibrien­
treoferta i demanda“sónuns sous
disparats i en pujada... fins que el
mercat sesaturid’aquestes figures
i s’estabilitzi”, afegeixLópez.
Laveritatésquelagentcapaçde

desxifrar les necessitats concretes
dels consumidors a partir de mi­
lionsdedadesésavuilamésbusca­
da. I són persones que es necessi­
ten en tots els sectors, perquè, en
definitiva, tota l’activitat acabade­


