[image: ][image: ]	


Análisis Sectorial – Case Estrategia
Elisenda Casellas Rius

Innovar o morir. El mundo de la consultoría de la comunicación o las relaciones públicas está viviendo y ha vivido en los últimos años una evolución de 180 grados debido a los grandes cambios que han tenido que realizar todas las compañías de la industria para poder adaptarse al cambio. 180 grados ya que la otra mitad son los servicios tradicionales que unen tanto a agencias de RP con las consultoras de comunicación, y nuevos competidores del mercado.
El valor agregado del mercado, definitivamente, es ir más allá. Un paso por delante, marcar tendencia en productos, discurso e invertir en talento humano de la compañía, para así, poder hacer frente. Todo ello, aunado a un equipo especializado, es lo que, en muchos casos, marca la diferencia del éxito.
Si nos centramos en las 5 fuerzas de Porter, y teniendo en consideración la realidad del mercado mexicano, país en el que laboro, creo que las amenazas y oportunidades que afronta-vive la compañía en estos momentos se centran en:
· RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS:

LLORENTE & CUENCA en México ha sido nombrada este año, por cuarto año consecutivo, la segunda mejor consultoría de comunicación del país, según el Ranking de la revista Merca 2.0. La agencia número uno es mexicana, con más de 30 años en el mercado y liderada por Marta Mejía, directora de la agencia, con amplio posicionamiento no sólo dentro del ámbito de la comunicación, sino en materia de asuntos públicos. La compañía lidera la comunicación y estrategia de asuntos públicos de empresas, gobiernos, instituciones públicas y organizaciones civiles.  

El posicionamiento de Zimat muchas veces se ve como una amenaza, y como un “inalcanzable” número uno, debido al peso, legado de Zimat y que es una empresa local. Pero, poco a poco, esa amenaza se está convirtiendo en una oportunidad para LLORENTE & CUENCA. Las razones no son sólo de posicionamiento y legado, sino también de estructura empresarial, equipo, entre otros. Por ejemplo:

· Zimat y la coyuntura política de México.  Marta Mejía se ha convertido en noticia debido a sus opiniones sobre los candidatos y sobre cómo está asesorando a algunos empresarios. Dentro del sector, se rumorea, que estas acciones, una vez finalicen las elecciones, podrían “jugar” en su contra, algunos ejemplos:
· Columna de Lourdes Mendoza, líder de opinión, en El Financiero: Qué les cuento, que Martha Mejía, de Zimat y asesora del Consejo de Hombres de Negocios, enfureció al PRI y a todos en Los Pinos. Resulta que cuando vieron la encuesta sobre candidatos, mandada a hacer con Gaby de la Riva, causó ámpula. 
· Columna de Darío Celis, líder de opinión en varios medios TIER1 del país, quien señala: “Zimat es una firma tradicionalmente ligada al rubro empresarial. En su momento Bruno Newman, y ahora con Martha Mejía al frente, ha forjado una relación simbiótica con los capitanes de empresa y con los altos funcionarios del gobierno federal en turno. Es lo mismo contratista de unos que de otros.  Por ejemplo, con el arribo de Vicente Fox a la Presidencia en el año 2000 se le metieron al guanajuatense hasta el tuétano. Eran la virtual Dirección de Comunicación Social. ¿Se acuerda que ese gobierno tuvo la genial idea de mochar el águila del escudo nacional? Fue a instancias de Zimat. Ahora mismo manejan la estrategia de comunicación del sector privado en las renegociaciones del Tratado de Libre Comercio, que dicho sea de paso ha resultado un fiasco. Le dicen a Moisés Kalach, el director del Consejo Estratégico de Negociaciones Internacionales, qué decir, cuándo, cómo y a quién.”

· Zimat y las empresas extranjeras que buscan partners locales en comunicación. En nuestro día a día de comunicación recibimos invitación a participar en diferentes licitaciones, procesos, entre otros. Un elemento que hemos identificado es que las compañías extranjeras piden estructuras sólidas, equipos especializados por áreas temáticas-sectores y, ante todo, sobre todo las empresas americanas, seriedad del equipo y bajo nivel de rotación. Debido a que gran parte del equipo de Zimat está contratado por honorarios, es conocido en el mercado su alto nivel de rotación. Por otra parte, en LL&C estamos trabajando para bajar el nivel de rotación.

Una amenaza fuerte de competidores es la unión entre Burson-Marsteller y Cohn & Wolfe. La nueva compañía creo que une el fuerte brazo corporativo de Burson con la creatividad que ha distinguido a Cohn & Wolfe durante muchos años. Lo que seguramente, se trasladará, a su favor, en grades cuentas de consumo o marcas que necesiten ambos componentes. Por ejemplo: Nestlé, Coca-Cola, marcas de ropa, entre otros. Qué tenemos que hacer nosotros, seguir reforzando nuestro posicionamiento en consumer engagement y mostrar los casos de éxito de nuestros clientes, al final los resultados nos avalan y nadie mejor que nuestros clientes para hablar bien de nosotros.
· INGRESO POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES: 

En México, según cifras de Notimex, (principal agencia de noticias del país) las Pymes generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y más de 70% del empleo en México, lo que demuestra la importancia del emprendimiento, un claro competidor gracias a sus bajos costos. Es un hecho que muchos jóvenes y no tan jóvenes que han desarrollado su carrera profesional en diferentes agencias de comunicación y relaciones públicas, deciden abrir sus agencias “boutique” para ofrecer un servicio similar, a un menor precio, y con garantí de resultados. Por lo que considero que, de verdad, son competidores a tener en consideración, sobre todo en la implementación de proyectos y su llevada a cabo, aunque no en la estrategia.

· DESARROLLO POTENCIAL DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: 

Muchas de las consultoras de comunicación y agencias de relaciones públicas que operamos en México ofrecemos un base similar. El valor agregado es ir un paso más allá, últimamente, y debido a que nos solíamos encontrar con la frase de “son demasiado caros” tanto en las propuestas como a la hora de presentarlas ante potenciales clientes nos estamos centrando en ir un paso más allá, en explicar lo básico y a donde nos gustaría llegar y cómo, resaltando el nivel de diferenciación de nuestros productos, metodología y equipo de profesionales, así como tangibilidad de resultados. Creo que poco a poco, y dados los resultados que estamos obteniendo en todos los equipos, vamos bien.

· CAPACIDAD DE NEGOCIAR CON LOS PROVEEDORES. 

Necesitamos negociar con nuestros proveedores, son aliados de nuestro negocio. Creo que en LL&C México contamos con una buena red de proveedores, y con un equipo de administración que también nos ayuda a valorar dichos procesos. De igual forma, otras compañías del sector también operan igual y cuentan con aliados de confianza que permiten la ejecución de sus planes de comunicación, actividades entre otros.  Algunos ejemplos:
· Agencia de monitoreo: Después de trabajar con varias agencias de monitoreo de noticias, casi toda la oficina trabajamos con una sola agencia que monitorea la información de la mayoría de nuestros clientes. Es un servicio externo, se paga por fuera del fee mensual, pero una herramienta necesaria que, aunque a veces paga el cliente directamente, lo gestiona la agencia. Por ello, solemos recomendar a una agencia específica, que es buena, y nos ofrece precios competitivos además de atención en crisis. Esta alianza, aplicada en los últimos seis meses nos ha funcionado.
· Agencias de producción: Por otra parte, contamos con relaciones de confianza, años de trabajo conjunto, con varias agencias de producción que nos apoyan en la ejecución de entrenamientos de medios, impresiones de backs, cualquier cuestión relativa a producción de cualquier tipo. Aliados que son parte importante para el éxito de los proyectos que realizamos y llevamos a cabo, y que nos ayudan en emergencias, crisis o contratiempos. Y lo más importante, que tienen el mismo compromiso que nosotros con el cliente.



· EL PODER NEGOCIADOR DE LOS CLIENTES

Creo que el poder de negociar de los clientes muchas veces, dentro de nuestro sector, está limitado al presupuesto que tiene el cliente. Por ello, para poder tener buenas negociaciones en términos de presupuesto, acciones y estrategia sólida para nuestros clientes y alineada a sus objetivos de negocio es necesario tener una relación fuerte con ellos y dividida por nivel jerárquicos, para así, ante cualquier contingencia poder actuar desde varios frentes. O, por el contrario, ante cualquier oportunidad detectada poder venderla adecuadamente desde cualquier frente.

¿Podemos negociar con nuestros clientes? Sí, claro, pero como en cualquier rubro, a mejores resultados y resultados tangibles nuevas oportunidades. Y si le sumamos a la negociación el establecer relaciones de confianza duraderas mejores oportunidades. 


Por otra parte, y si nos vamos a las fuerzas externas que enfrentamos como una compañía más que opera en México, es que el país se está enfrentando a las elecciones más importantes desde 1910 con la reelección de Porfirio Díaz. Como ha señalado la BBC, en la contienda presidencial de 2018 el nombre que más se repite en medios tradicionales y redes de internet es Andrés Manuel López Obrador, candidato de izquierdas, y que está causando miedo y desconfianza en el interior del país por sus actos y promesas populistas. Ante el descontento del país por la clase política, el cansancio hacia la corrupción e inseguridad, gran parte de la sociedad ve a Manuel López Obrador como un cambio natural, ya que las dos fuerzas políticas de México ya han tenido su oportunidad sin lograr nada, me refiero al PRI y al PAN.
Ahora, el miedo y temor es saber qué pasará con los inversionistas extranjeros, con la relación con Estados Unidos, con las reformas aplicadas por el último gobierno como la energética o la construcción del nuevo aeropuerto. Miedos que en algunas ocasiones se han convertido en eje del discurso de Manuel López Obrador con tono populista. ¿Cómo afecta esto a LL&C? Algunas empresas señalan que el mercado, en todos lo sentidos, se ralentizará los próximos seis meses del año, y que muchos proyectos se paralizarán hasta que los inversionistas sientan certidumbre política, de inversión y garantía de desarrollo.
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