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Introducción 

En el seguimiento del estudio del módulo de estrategia, se nos pidió que analizáramos el entorno específico de nuestro mercado, más concretamente nuestro sector, de acuerdo con el modelo de las 5 fuerzas de Porter.

•	La intensidad de la competencia.
•	Los competidores potenciales (barreras de entrada)
•	Los productos/servicios sustitutivos.
•	El poder negociador de clientes (y canales de distribución si los hay)
•	El poder negociador de proveedores.

Además, y porque en los últimos años han surgido otras posibles fuerzas (a tener más o menos en cuenta en función del sector en cuestión), deberemos decidir qué fuerzas analizar, ver su impacto en el sector, e identificar si de ese análisis se deducen posibles Oportunidades o Amenazas para LLYC.

•	Digitalización.
•	Globalización.
•	Regulación/Desregulación.
•	Productos complementarios.
•	Productos alternativos (que se pueden definir como sustitutivos muy indirectos, algo así como elegir entre ir al cine, al restaurante o quedarse en casa viendo el fútbol un sábado por la noche)
•	Impacto de las Administraciones Públicas.
•	Poder de las asociaciones de consumidores.
•	Poder de los grupos ecologistas...



Contexto del sector en Portugal
El sector de consultoría de comunicación ha crecido después de la crisis financiera mundial qué afectó el país y su sector empresarial.
Según los datos más recientes de APECOM – la asociación empresarial portuguesa que representa 70% de las firmas en el sector de las empresas de consultoría de comunicación y relaciones públicas en Portugal – el sector factura 45 millones de euros[footnoteRef:1] al año.  [1:  Apecom, Estudo sobre o setor da Comunicação, 2018.] 

En el último estudio fueran analizadas 41 de las empresas más relevantes del sector, que empleaban, en 2017, un total de 539 personas.
LLYC Lisboa se consolidó en Portugal en 2015, completada la parcería con Imago, empresa que ha sido una de las primeras del mercado de la comunicación corporativa. Se posiciona como una de las principales consultoras de gestión de la reputación, comunicación y asuntos públicos en el mercado portugués. Sus principales servicios son Consultoría de Comunicación, Comunicación Corporativa, Digital, Consumer Engagement, Crisis y Asuntos Públicos.

 Análisis Sectorial: las cinco fuerzas de Porter

1) La intensidad de la competencia
En el sector de la comunicación en Portugal los competidores son numerosos, pero no equilibrados. Existe un gran número de empresas en el área de consultoría de comunicación – una busca en directorio oficial de empresas nos da acceso a 198 resultados – pero la cuantidad que tiene facturación relevante y que se dedica al área especifica del presente case study – asuntos públicos – es mucho menor. Así que el primer paso fue identificar las empresas más relevantes para este análisis, teniendo en cuenta: su posicionamiento y experiencia el en mercado, la relevancia de asuntos públicos en su operación global, su dimensión en equipo, su política de precio y ventajas competitivas.[footnoteRef:2] [2:  Fuentes: websites de las empresas, información recogida a través de consulta a personas del sector y de LLYC.] 




	Tier 1
	Wisdom
	JLM
	HK
	F5C
	Cunha e Vaz
	Lift

	Posicionamiento
	Nació para ocupar el territorio de influencia y está preparada para trabajar con los diferentes stakeholders de los clientes: prensa, personas influyentes, consumidores, entidades públicas, accionistas, empleados o parceros de negocios.
	El core business de JLM & Associados es la consultoría de comunicación empresarial e institucional, con fuerte valencia en la comunicación financiera
	Agencia de relaciones públicas y comunicación integrada.
	Consultora con Equipo senior y experiencia en comunicación política

	CV&A CUIDA DE SU REPUTACION
	Mejor grupo portugués de marketing y comunicación: el mundo de la comunicación verdaderamente integrado

	Importancia de AP en global
	Muy alta
	Fundamental
	Media
	N.A
	Muy Alta
	Media

	Dimensión
	Media
	Grande
	Grande
	Pequeña
	Grande
	Grande

	Ventajas competitivas
	Influencia media
	Networking muy influente y transversal, equipo muy senior
	Equipo grande, disponibilidad de recursos, influencia en los partidos de derecha
	Networking influente con los socialistas, equipo senior
	Influencia  transversal
	Precio

	Política de precio
	En la media
	Alta
	Abajo del mercado
	En la media
	En la media
	Abajo del mercado




Todos los competidores analizados ya existían cuando LLYC Lisboa fue creada. El desafío inicial de LLYC ha sido transmitir su experiencia en asuntos públicos, muy fuerte en España, y la capacidad de utilizar expertise de toda la compañía, que es líder en España y América Latina.
En 2019, el área tuve un crecimiento de 33% en honorarios, representando 10% de la operación en LLYC Lisboa.

2) Los competidores potenciales (barreras de entrada)

En nos últimos anos han surgido consultoras pequeñas o medias en el área de los asuntos públicos que resultan de cisiones de grupos – como el caso de Wisdom, que en 2018 salió del grupo Lift – o de cambios en el gobierno.
Sobre esta última razón, se destacan:
· Pollitical Intelligence: empresa multinacional especializada en los asuntos públicos. La oficina en Portugal nació en 2018 y es liderada por Rita Serrabulho Abecassis, ex asesora del Ministro de Economía en el gobierno de coalición PSD-CDS (2011-2015)[footnoteRef:3]. [3:  Expresso, Mayo de 2018] 

· ALL Comunicação: consultora de comunicación creada en 2016 por antiguos consultores de Cunha e Vaz. Uno de los socios fue jefe de gabinete del Ministro de Economía en el gobierno PSD-CDS y asesor del presidente de AICEP. 
Hasta ahora, LLYC ha competido con Political Intelligence en un tender y se posicionó como más atractiva, gracias a sus sinergias con el equipo de España y conocimiento del sector del cliente demostrado. 
La principal amenaza hacia el futuro es que, en términos de servicio, sólo nos diferenciamos si tenemos oportunidad de contacto con el potencial cliente. A primera vista, puede no haber diferencias.
Su ventaja competitiva puede ser el precio.

3) Los productos/servicios sustitutivos
En el área de los asuntos públicos, y sobre todo con clientes nacionales, los despachos de abogados podrán ser entendidos como proveedores de servicios sustitutivos a los nuestros, ya que muchos de los diputados trabajaron o tienen ligaciones con empresas de abogados. 
Por otro lado, las empresas en Portugal mezclan muchas veces la función de Director de Comunicación con la de Public Affairs y tienen sus proprios equipos, contactando directamente con las entidades públicas y otros sectores. Así que, en algunos casos, el potencial cliente es el proveedor que nos sustituye.  Solo en casos de una crisis - una ley eminente que va a impactar muy negativamente su negocio, por ejemplo – suelen contactar agencias para apoyarlos.

4) El poder negociador de clientes (y canales de distribución si los hay)
En asuntos públicos tenemos típicamente dos tipos de servicios: el intelligence político, que es la monitorización de fuentes oficiales y informales sobre reglas y debates relacionados con los temas del cliente, y el lobby activo, con estrategias y planes a implementar. 
El primer puede ser de largo plazo y el nivel de trabajo puede no ser constante por eso los clientes con quien tenemos una relación más antigua pueden pedir reducción de fee temporarias. Normalmente acordamos un valor mínimo, reducimos scope y compensamos caso la actividad aumente.
En él según tipo de servicio trabajamos mucho por proyectos y menos con fees de largo plazo, así que las técnicas de negociación deben adaptarse.
Un proyecto de asuntos públicos suele tener un objetivo muy claro: impedir una ley, motivar una ley o influir en la reglamentación del sector.  Además, son muchas veces clientes nuevos, que no conocemos, y que nos llegan ya con poca margen de acción hasta la decisión final.
Por otro lado, cuando los temas son urgentes, el poder de negociación de los clientes disminuye. 
Sin embargo, cuando necesario, podemos aplicar variables en los presupuestos para no bajar el fee.
Como los proyectos tienen objetivos definidos, podemos dividir resultados y riesgo, con un sucess fee definido con el cliente al principio de la parecía. 
Por otro, cuando la necesidad de intensidad del proyecto es muy grande porque tenemos poco tiempo para actuar, podemos implementar un porcentaje extra en los primeros dos meses de colaboración, un fee de entrada, para inmersión en el proyecto, conocer al cliente, preparar el relato. Con eso conseguimos que el fee de los meses siguientes parezca menor. 

5) El poder negociador de proveedores 
Los proveedores de asuntos públicos son esencialmente empresas de tecnología que pueden automatizar el proceso de monitorización de fuentes oficiales y reducir nuestras horas de trabajo en la búsqueda de información. 
El mercado está muy dinámico y por eso la competencia entre ellos es fuerte, lo que nos permite negociar mejor los costes. Por otro lado, y empezamos a trabajar con algunas empresas más pequeñas que están disponibles para co-crear soluciones adaptadas a las necesidades de cada proyecto, aumentando sus competencias y experiencia.
Otra ventaja para LLYC en la negociación con estos proveedores es la posibilidad de recomendarlos a futuros clientes – funcionando como canal de distribución - y permitirles nombres relevantes para su portfolio.


6) Otras posibles fuerzas
En el área de asuntos públicos, vemos en Portugal otras posibles fuerzas que analizamos según su impacto para LLYC:

Digitalización: la importancia de social media y de la conversación de los ciudadanos en la web abre espacio a que las campañas de Asuntos Públicos incluyan la voz de los ciudadanos, a través de una causa de interés general que es promovida digitalmente por una campaña de grassroots que moviliza las personas. LLYC ha implementado estrategias de base en el mercado automóvil y turístico, influyendo positivamente en las decisiones políticas a través de campañas de opinión en las comunidades clave para cada tema. Estas campañas tuvieron lugar en varios mercados, representando marcas como Uber, Airbnb, Cabify o MyTaxi. 

Regulación/Desregulación: están surgiendo sectores que necesitan de regulación local, como el de la movilidad, con patinetes en las calles de las principales ciudades, o las ventas digitales. Por otro lado, la tendencia del actual gobierno socialista es para regular y crear nuevos impuestos. Esto contexto aumenta la necesidad de las empresas, muchas internacionales, contactaren con los decisores políticos y administraciones públicas y locales, lo que puede ser una oportunidad para LLYC. Hay 10 retos sociales, tecnológicos y políticos[footnoteRef:4] a los cuales la sociedad global tiene que hacer frente en los próximos años: [4:  Roger Montañola, Director Senior de Asuntos Públicos, e Ignasi Belda, Senior Advisor de LLYC, “10 retos sociales, tecnológicos y políticos de la humanidad: una visión regulatoria de la nueva normalidad”, 2020 ] 

1. La inteligencia artificial
2. La modificación de la especie humana
3. El cambio climático y la sostenibilidad
4. La nueva movilidad
5. La economía colaborativa
6. Los nuevos patrones sociales
7. La alimentación global
8. Los nuevos materiales
9. La exploración espacial
10. La gobernanza global

Impacto de las Administraciones Públicas: aumentó significativamente con la pandemia COVID-19. Muchas decisiones están en las administraciones públicas. En este momento, por ejemplo, el gobierno tendrá de decidir si aplicará la propuesta de ley del partido comunista para obligar los centros comerciales a reducir las rentas de las tiendas hasta el final del año, interviniendo en los contractos entre privados.  LLYC está a trabajar con la asociación que representa el sector para intentar impedir la puesta en practica de una ley valorada por expertos como inconstitucional.
Poder de las asociaciones de consumidores: su influencia, sobre todo mediática, afecta la reputación de las marcas y empresas. Ya tuvimos proyectos en que uno de los principales objetivos fue la aproximación y construcción de relación con DECO, la asociación de consumidores en Portugal. 
Poder de los grupos ecologistas: han ganado fuerza y relevancia con la agenda climática, así como los partidos como PAN (Animales y Naturaleza) que en 5 anos cambiaran de un deputado solo en parlamento para un grupo parlamentar con 4 diputados. Son una amenaza para grandes multinacionales e industrias y ni siempre tienen la información correcta, por lo que pueden ser una oportunidad para los servicios de LLYC.

Comentarios finales

Teniendo en conta el análisis anterior, dejamos una matriz DAFO sobre el área de asuntos públicos en LLYC Lisboa.
Puntos Débiles

Rede de Networking con instituciones
Posicionamiento en clientes internacionales


Puntos Fuertes
Reputación de AP en Madrid
Experiencia equipo de Madrid
Rede Global con Finsbury 
Visión 360  equipo de LX
Experiencia reciente y relevante: FREENOW, UHG, BGC
Clientes largo plazo: BGC









Amenazas
Menor visibilidad y networking en comparación con competidores locales 



Oportunidades
Nuevo Ciclo Político
Necesidades de regulación por la pandemia COVID-19









	AP en LLYC
	Oportunidades
Nuevo ciclo político
Necesidades COVID-19
	Amenazas
Networking de Competencia y potenciales clientes con menos disponibilidad financiera

	Puntos Fuertes
Reputación de AP en Madrid
Experiencia equipo de Madrid
Rede Global con Finsbury 
Visión 360 equipo de LX
Experiencia reciente y relevante: FREENOW, UHG, BGC
Clientes largo plazo: BGC
	
Posicionamiento vía Rede Global con productos de LX

Aproximación a empresas con necesidades  
	
Reforzar capacidad de negociación financiera

	Puntos Débiles

Rede de Networking con instituciones
Posicionamiento en clientes internacionales
	
Aprovechar el nuevo ciclo para crear relaciones con nuevos interlocutores 


	
Promover el equipo 



Con la tabla resumimos los objetivos definidos desde LLYC Lisboa para 2020 en relación al área de asuntos públicos:
· Tener credenciales listas y adaptadas para facilitar la aproximación a nuevos clientes
· Tener propuestas tipo con diferentes escenarios para reforzar la capacidad de negociación
· Mapear qué interlocutores de las instituciones publicas ya conocemos y cuales deberemos intentar conocer
· Promover equipo a través de debates y webinars.
Con este plan y la constante adaptación al contexto, intentaremos mantener el crecimiento sustentado del área en la operación de LLYC Lisboa.
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