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Introduccion

Después del estudio de la materia referente al analisis estratégico, en el
ambito del GESP1, se nos pidid que analizaramos nuestro mercado, mas
concretamente nuestro sector, de acuerdo con el modelo de las 5 fuerzas de
Porter.

e Laintensidad de la competencia.

e Los competidores potenciales (barreras de entrada)

e Los productos/servicios sustitutivos.

e El poder negociador de clientes (y canales de distribucion si los hay)
e El poder negociador de proveedores.

Ademas, y porque en los ultimos anos han surgido otras posibles fuerzas (a
tener mas o menos en cuenta en funcién del sector en cuestion), deberemos
decidir qué fuerzas analizar, ver su impacto en el sector, e identificar si de ese
analisis se deducen posibles Oportunidades o Amenazas para LL&C.

e Digitalizacion.

e Globalizacion.

e Regulacién/Desregulacion.

e Productos complementarios.

e Productos alternativos (que se pueden definir como sustitutivos muy
indirectos, algo asi como elegir entre ir al cine, al restaurante o quedarse
en casa viendo el futbol un sabado por la noche)

e Impacto de las Administraciones Publicas.

e Poder de las asociaciones de consumidores.

e Poder de los grupos ecologistas...
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Gartner

Hay una tendencia crecente en las empresas para ser customer-centric' (una
empresa que reconoce que a Unica forma de criar valor a longo-plazo para o
negocio es a través da valorizacion do cliente).

En este sentido, también nosotros, en LLYC nos hemos apuntado a esta
tendencia y defendos el #clientecentricos como lema (misién) de nuestro
negocio.

..En Portugal

De acuerdo con la Asociacion Portuguesa de Consejo Empresarial en
Comunicacion y Relaciones Publicas (APECOM) el mercado de consultoria
en comunicaciones en Portugal por valor de unos 45 millones de euros?.

Por lo menos era éste el valor facturado por 41 de las empresas mas
relevantes del sector en 2017, concluyo la APECOM sobre la base del analisis
de los IES (Informacion Empresarial Simplificada) de esas consultoras de
comunicacion.

Las 41 consultoras analizadas empleaban a 539 colaboradores en 2017.

! Gartner, 2018
2 Estudo sobre as empresas de comunicacdo em Portugal, APECOM, 2018.
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Analisis estratégica del mercado

Utilizando las 5 fuerzas de Porter

a) Laintensidad de la competencia

A pesar de la competencia en Portugal ser grande, es importante identificar
las top empresas en el nuestro mercado. Pensando en su edad, en su
grandeza (facturacién y portfolio) o mismo por tipologia de servicios que
presentan, identificamos 4 empresas (Lift Consulting, Cunha Vaz Associados,
LPM e JLM Associados) como nuestros principales competidores.

Abajo hicimos el ejercicio de analizar sus posicionamientos, principales
servicios, facturacion, rentabilidad y ventaja comparativa.
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Después de analizarlos, es importante identificar a nosotros: LLYC Lisboa es
una oficina que ha empezado su actividad hace 4 anos, resultado de la
adquisicion total de una compania que ya existia en el mercado (Imago).

Con su total adquisicion se contratdé un nuevo director general y se cambid
de oficina para el centro de la ciudad de Lisboa?®. Con ello nuestro
posicionamiento se ha cambiado, centrandose en demostrar al mercadoy a
los clientes que le dariamos Estrategia, Creatividad, Calidad, Servicioy

3 In M&P



http://www.meiosepublicidade.pt/2015/03/tiago-vidal-assume-direccao-da-imago-llorente-cuenca/

Consistencia con nuestro trabajo — para eso tuvimos de crear metodologia,
implementarla y formar a la gente. Hoy, 4 anos después, hemos alcanzado
ese posicionamiento y el mercado ya nos ve asi.

Nuestros principales servicios son Consultoria de Comunicacién, Digital,
Consumer Engagement, Crisis y Financiero, Asuntos Publicos.

En el ano que analizamos la competencia en el cuadro* (2015), facturamos
1.044M — pero el ano pasado hemos registrado 1.3M en honorarios —
ultrapasando el objetivo del ano en agosto). Por Ultimo, nuestras ventajas
competitivas son innovaciéon con creatividad, el servicio que ofrecemos y el
expertise que tenemos gracias al know-how internacional de LLYC.

b) Los competidores potenciales

Cada vez mas tienen surgido nuevos competidores, sea agencias que surgen
de ex directivos que estaban en las grandes agencias, creando nuevas que
con su networking rapidamente ganan territorio, sea otras — mas micro — que
se forman con gente nueva y que aunque sean competitivas por precio no
tienen tan gran networking, debiendo trabajar mas para salir en el mercado.

Ejemplo del primer caso:

- Wisdom Consulting, que se acaba de crear (2018) con la ex directora
de Lift Consulting®, conocida como guru de la Comunicacién Politica.

- Adagietto es otro ejemplo, con el antiguo director de la agencia
MPublic Relations que se ha ido del mercado unos afios y regresado
(2018)° para este nuevo reto.

- AllComunicacao se ha creado con dos ex directivos de Cunha Vaz’.

En todos estos casos, se tornaron competencia directa en el sentido que
tienen los mismos servicios que nosotros. Y, el facto de sus
fundadores/directores teneren un buen networking les permite una ventaja
competitiva fuerte.

En el segundo caso, de pequefas agencias que han surgido en los ultimos
anos, tenemos algunos ejemplos como:

- Message in a bottle
- Birdson PR
- Chefs Agency

En estos casos, lo mas normal es que sean nuestros concurrentes en algunos
servicios y no en toda nuestra oferta. Su ventaja competitiva esta en el
precio.

4 Dados de 2015. Fonte: Informe PR 2017. PR Noticias & Torres y Carrera
>In M&P, 2018

6 n Dinheiro Vivo, 2018

7 In M&P, 2016


http://www.meiosepublicidade.pt/2018/05/domingas-carvalhosa-assume-wisdom-lift-world/
https://www.dinheirovivo.pt/marketing-pub/miguel-moreira-rato-esta-de-volta-e-a-adagietto-ganhou-um-ceo/
http://www.meiosepublicidade.pt/2016/01/luis-lemos-e-jose-aguiar-abrem-agencia-all-comunicacao/

Nuestras barreras a la entrada para estas dos tipologias de competencia son:

- Enel primer caso, reforzar nuestro networking y continuar con
nuestro posicionamiento de estrategas en el mercado;

- En el segundo caso, mantener nuestro posicionamiento de estrategas,
creativos y consistentes, donde el nuestro precio va refletido — o sea, lo
pagaras por ello. Si los clientes optaren por el precio, después veran la
diferencia del servicio y del atendimiento al cliente.

c) Los productos/servicios sustitutivos

En nuestro sector, no es clara la existencia de servicios sustitutivos. Lo que
vemos es una clara mistura entre |los servicios de Consultoras de Gestién,
Agencias Digitales o de Marketing y/o Agencias Creativas con los nuestros.

Es decir, la comunicacién cada vez mas se va comprehendiendo como
integrada, donde un Dircom o Dirmkt quiere una empresa que le haga 360°
- desde la creatividad/concepto creativo, a las relaciones publicas con el
contacto con los influencers, a los media relations y la escuta activa nel
contexto digital.

Lo que es urgente ahora es llegar primero con una propuesta que le
solucione su problemay le convenza de qué con nosotros tendra un servicio
integrado (Mismo si tendremos de recorrer a proveedores externos, ex:
design o media paga).

Una Deloitte o una Accenture estan surgiendo en el mercado con
estrategias de employer branding o digital, que nosotros también las
vendemos. También nosotros con el area de Consumer Engagement
estamos entrando en el drea de la creatividad/contenidos creativos donde
tradicionalmente empresas como McCann o Havas eran las elegidas.

d) El poder negociador de clientes (y canales de distribucién si los hay)

Es claro que el cliente tiene su poder negociador pero, cada vez mas, en
LLYC, nos gusta demostrar que aunqgue él sea el “connaisseur” del sector
nosotros somos los especialistas de la comunicacién. Es decir, si, sabemos
gue él nos paga, pero nuestro deber como Consultores no es aceptar todo lo
gue dice, sino contestarle y explicarle como lo vemos — en caso de ser
completamente diferente las ideas.

En el plan financiero, algo que también suele resultar bien es avanzar con el
presupuesto con otros juegos de calculos que nos permitan no bajar el fee.

Por un lado, la idea de dividir resultados, en la cual tenemos trabajado
mucho con el sucess fee mediante KPIs que los definimos con el cliente al
principio de la parecia. Por otro, tenemos implementado el % extra en los 3
primeros meses de colaboracion. Es decir, como sabemos que tenemos una
inmersion mayor en el inicio del proyecto, para profundizar el conocimiento



del cliente, vamos a dispensar mas horas. Por eso, y para no pesar en el fee
ongoing, hemos desarrollado el “fee de entrada”. En los casos en los que los
clientes les apetece negociar, negociamos en ese valor de entrada
manteniendo el fee propuesto.

Antes, el cliente negociaba sobre el fee, ahora ya no, solo cuestiona el de
entrada...

e) El poder negociador de proveedores

Con los proveedores les estabamos dando todo el poder por qué no
negociabamos. Ejemplo: vamos hacer un video y necesitamos de un
proveedor de produccion. Cuando recibiamos su valor, no lo
cuestionabamos. Solo poniamos nuestros 10% y lo enviabamos a nuestro
cliente para que aprobase.

Hemos empezado a hacerlo - lo de negociar con ellos — porque, asi como
nosotros, ellos también ponen margenes largas que les permiten negociar.

Otras fuerzas

En el nuestro sector, en Portugal, vemos otras fuerzas en:

e Digitalizacion

a) Herramientas de comunicacién digital (ej.: la comunicacion
instantanea donde las herramientas permiten simplificar los
procesos y tornarlos mas rapidos)

b) Softwares para manejar dados colectados no atendimiento (gj.:
herramientas de CRM qué permitan a las companias
comprehender sus clientes y direccionarles la comunicaciéon de
una forma mas eficaz)

c) Omnichannel (gj.. convergir los canales en uno para que la
experiencia / contacto del cliente sea mas sencilla)

d) Transmitir in real life (e].: al cliente le gusta tener acceso a la
informacioéon de forma instantadnea y en el momento. Es importante
que las compafias cambian para las stories, los chat bots, para que
el cliente sienta que todo le he dado en el momento)

e Globalizacion

a) Atendimiento humanizado (ej.: con la globalizacion es importante
gue no se perca el contacto y el atendimiento personalizado que a
los clientes les gusta)®

e Productos complementarios
a) Inbound Marketing?® (ej.. complementar con técnicas del
marketing y ventas la estrategia de comunicacion)

11 Tendéncias de comunicacdo empresarial — Blog Leucotron
% Estudo IDEAS LLYC, 2017
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b) Gamification™ (ej.. con técnicas de juguetes y entretenimiento,
captar la atencién de nuestro publico — sea interno, sea externo.
Necesitaremos de un equipo de TIC para montar el juego/app)

c) Publicidad (ej.: el consumidor se torné sofisticado y ya reconoce lo
gue es falso o verdadero. Ademas de eso, le gusta la verdad. Por
eso, la publicidad tradicional — que solo transmitia deseo aliada a la
ilusidn muchas veces —ya no funciona per se. Por eso, contenidos

informativos, aunque utilizando técnicas de storytelling (para
enganchar el consumidor), suelen ser mas eficaces.

Conclusiones

A pesar de que estamos en un sector que se esta modificando, con empresas

que se funden para ofrecer un servicio integrado, en LLYC Lisboa hemos
definido cuales son los retos para este ano y donde nos vamos querer
enfocar para mantener nuestra posicion en el mercado y diferenciar delos

demas.
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Es importante adaptarnos al que el mercado nos pide y es en eso que
estamos trabajando para mejorar nuestra performance que en los ultimos 4
anos, hay sido fenomenal y de crecimiento continuado.



