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La consultoría de comunicación en México
A finales del siglo XX, antes de la década de los noventa, las agencias de comunicación y relaciones públicas en México no constituían un factor estratégico en la esfera de los negocios[endnoteRef:1]. [1:  Ángeles Moreno y Juan Carlos Molleda (2005), “Las Relaciones Públicas en México: Contextos Económico, Político y Mediático en un Proceso Histórico de Cambios” Razón y Palabra.] 

Es hasta finales de la década de los ochenta, cuando México dio inicio a su apertura comercial, que varias compañías multinacionales buscaron expandir sus operaciones en este país para posicionarse en el mercado mexicano a través de la construcción de relaciones con los medios de comunicación. 
Ante esta necesidad - y a la vez oportunidad de negocio - varias agencias de comunicación y relaciones públicas internacionales empezaron a generar alianzas con sus pares en México para el establecimiento de filiales o compraron algunas empresas del ramo ya establecidas con presencia en el país.
Desde entonces, las consultorías en comunicación estratégica y relaciones públicas se han ido convirtiendo en un elemento indispensable en la gestión de un entorno favorable para los negocios y en un componente clave en la toma de decisiones de los equipos directivos de las empresas de todas las dimensiones en el país.
Estimaciones de diversas fuentes indican que la comunicación es una de las actividades que más aportan a la economía del país (junto con la publicidad, la mercadotecnia y las relaciones públicas) contribuyendo al crecimiento del PIB en más del 10 por ciento e incentivando el consumo privado en más del 15 por ciento.[endnoteRef:2] [2:  “La nueva cara de las relaciones públicas en México: Las tendencias que debes conocer”. Merca 2.0 Online] 


Análisis Sectorial
El modelo de las cinco fuerzas 
La intensidad de la competencia
El sector de la consultoría en comunicación y relaciones públicas cuenta con numerosos competidores que se encuentran en a lo largo y ancho de la escala de desarrollo de la industria. 
Tan sólo el ranking más importante del sector elaborado por la publicación Merca 2.0 consideró a 150 agencias dedicadas a este rubro en su valoración anual sin mencionar que diversas declaraciones de los principales directivos de dichas consultorías han hecho aproximaciones que ubican la existencia de al menos 250 consultorías en el país.
La diversidad de los mismos es otro factor a resaltar en este análisis en el que figuran todo tipo de dimensiones, especialidades, equipos y enfoques en el abordaje de los servicios de este sector.
Sin embargo, existe una cúpula de consultorías de alto nivel que figuran regularmente en el top 10 de los rankings nacionales, mismas que son evaluadas generalmente en cuatro grandes rubros como facturación, colaboradores, cuentas y métricas digitales, que usualmente son las concentradoras del negocio del sector.
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Ranking 2018, Mejores Agencias de Relaciones Públicas en México Merca 2.0
Como se podrá observar en el gráfico anterior, si bien existe una férrea batalla por mantenerse en este top, generalmente las grandes consultorías de comunicación y relaciones públicas raramente se mueven de esta cúpula, lo que indica que existen pocas posibilidades de entrada a nuevos competidores en este selecto grupo de negocio.
El segmento anterior pudiera considerarse como competidores equilibrados, pero fuera del mismo existe una diversidad de competidores con distintas formas de entender el negocio aunque con poca incidencia en el mercado meta de este top.
Entre las consultorías líderes mencionadas, la oferta de servicios es relativamente similar, recorriendo varias especialidades del espectro de comunicación y relaciones públicas, basando sus ventajas principalmente en los profesionales que las desarrollan, así como el nivel de cercanía que cada agencia mantiene con los canales de comunicación e influencia en el país.
Cabe destacar que el entorno socioeconómico del país también influye en un crecimiento cauteloso del sector cuantitativamente hablando, con estimaciones a la baja en la previsión de crecimiento económico para el país de 1.1 a 2.1% a un rango de 0.8 y 1.8%, fomentando el recorte de recursos para estrategias de comunicación lo que promueve la búsqueda de opciones más baratas que rara vez se encontrarán en la cúpula de las grandes consultoras. Al contrario, estas consultorías líderes entienden muy bien su valor en un contexto complejo como el que se vive en México, aunque sin duda alguna, esto incrementará la competencia ya que las organizaciones tendrán que ponderar entre sus variables, el presupuesto con el que cuentan como un aspecto crucial en su toma de decisiones.
Por otro lado, se encuentra la inexistencia de barreras altas de salida por lo que existe una gran facilidad para la disolución de agencias de comunicación y la incursión de nuevas organizaciones dedicadas a esta actividad, incrementando la competencia entre consultorías de las mismas dimensiones y relativas similitudes.

Los competidores potenciales (barreras de entrada)
Si bien se observa un aumento en la aparición de nuevos competidores a lo largo de los años, se debe observar que el proceso de madurez que está alcanzando el sector en términos de especialización y relevancia ha delimitado barreras de entrada al negocio de las grandes empresas.
Son estas últimas las que en su mayoría optan por consultorías internacionales bajo la creencia de que poseen mayor experiencia y mejores capacidades para atender la reputación corporativa de las organizaciones al crecer la conciencia sobre la sensibilidad y relevancia de la gestión de la comunicación para los resultados de negocio de las compañías.
Además, con frecuencia dichas empresas tienen necesidades globales o regionales que solo pueden ser atendidas por consultorías con una red de operaciones internacional y un grado de expertise más alto que cualquiera de los nuevos jugadores del mercado. Por lo que en muchas ocasiones las barreras de entrada son impuestas más por el cliente (aunque orientado por las grandes consultorías) que por la competencia misma.
Sin embargo, a medida que avanza este proceso de evolución que se mencionaba en párrafos anteriores, las empresas nacientes han ido identificando nuevos nichos de oportunidad adaptando su oferta en función de las necesidades del cliente con mucho mayor celeridad que las compañías grandes, lo que les ha otorgado una ventaja competitiva en aquellas compañías más orientadas a la táctica y no a la estrategia.

Los productos/servicios sustitutivos.
En este mismo orden de ideas, el aumento en la visibilidad de la relevancia que la reputación tiene para los negocios ha propiciado el nacimiento de múltiples jugadores en el ámbito de la comunicación que ofrecen un portafolio similar de servicios.
A medida que avanza la profesionalización de la disciplina en el país, la demanda se ido especializando hacia soluciones más específicas dependiendo de las necesidades de la empresa, sin embargo, aún existen múltiples posiciones dentro de las organizaciones que atienden una multiplicidad de temas sin ser expertos en cada uno de ellos, por lo que tienden a englobar en la generalidad de la comunicación otro tipo de requerimientos, mismos que a veces son atendidos por las agencias a fin de mantener al cliente, sin contar con la experiencia necesaria para su gestión.

El poder negociador de clientes (y canales de distribución si los hay)
El poder negociador de los clientes en México está determinado principalmente por dos variables:
1. Tamaño de la organización
2. Necesidades de la organización
En la primera variable es notorio el nivel de negociación que una organización posee en relación directa con su relevancia, notoriedad y poderío económico en el mercado ya que, generalmente son compañías que tienen un portafolio de opciones muy alto para elegir socios de negocio.
Además, dicha reputación también fortalece la importancia de las consultorías que los tienen como clientes, incluso como un imán de nuevos negocios por lo que hay ponderaciones más allá de lo económico que las consultorías valoran en el momento de negociar con grandes empresas.
El segundo rubro responde a la especificidad de las necesidades de la organización, ya que si sus requerimientos son muy particulares, existirá una oferta muy limitada de consultorías que puedan satisfacerlos. Lo que probablemente las orillará a tener mayor flexibilidad en su negociación a fin de aprovechar las opciones disponibles en el mercado.

El poder negociador de proveedores.
Con el avance de la especialización en el sector, el sistema de proveeduría relacionado también ha sido forzado a evolucionar con el mismo por lo que han surgido también nuevos actores en la oferta de servicios necesarios para desarrollar la labor de comunicación y relaciones públicas.
Si bien existen proveedores que podrían denominarse más o menos generales como aquellos que brindar servicios a todo tipo de empresas, hay otros que se han forjado y crecido de la mano del desarrollo del sector.
Por ejemplo, está el caso de los servicios de monitoreo que si bien en la nación mexicana, la mayoría de las compañías solicita los servicios de las consultorías de comunicación para monitoreo de medios, impresos (23.2 por ciento) y audiovisuales (22.6 por ciento)[endnoteRef:3] no encuentran con barreras absolutas en su ámbito que le imposibiliten el acceso a nuevos competidores la entrada al mismo. [3:  “Retos de las relaciones públicas en México”, Merca 2.0 Online. ] 

Por lo anterior, el poder de negociador de los proveedores no es significativamente alto en comparación con la producción de otros bienes o servicios.

Nuevas Fuerzas
Digitalización
La digitalización es un elemento que ha impactado ampliamente en los entregables y mecanismos para diseñar la oferta de soluciones de cada consultoría, especialmente en aquellas que cuentan con un expertise determinado en el campo.
Por ejemplo, cada vez es más común encontrar una gestión unificada de los “diferentes” tipos de comunicación que se identificaban hace algunos años como comunicación, interna, externa, offline y online, por lo que sus necesidades incluyen la administración de plataformas electrónicas como parte de su estrategia de posicionamiento, por lo que aquellas consultorías que cuenten con mayores herramientas y capacidades digitales son las que obtienen un mayor diferenciador en su oferta para este tipo de clientes.
Cabe destacar también, que el entorno actual y la manera de hacer negocios hoy en día están demandando de manera más intensiva el uso de tecnologías que favorezcan la comunicación entre los equipos y si ello se suma a que hay un crecimiento en la gestión regional de la comunicación, este apartado se vuelve primordial para favorecer la diferenciación de unas consultorías frente a otras sin la infraestructura necesaria.
Este apartado cobra vital relevancia cuando la gestión de la comunicación sobrepasa la administración de las herramientas y se convierte en la estrategia per se, un ejemplo de ello lo tenemos en el monitoreo de las llamadas fake news, reto creciente en todas las regiones y en el que tan sólo un [endnoteRef:4]9,7 % de las organizaciones latinoamericanas se pueden considerar avanzadas en la protección informática. Ante tal escenario, aquellas consultorías facultadas para proveer dicha protección a las organizaciones para afrontar este desafío, serán las más codiciadas a medida que avance la concientización sobre el riesgo que representa la falta de mecanismos para la identificación de información falsa. [4:  Ángeles Moreno y Juan Carlos Molleda, “Latin American Communication Monitor (LCM 2018-2019)”.] 


Globalización
Como se ha mencionado previamente en este análisis, el concepto de globalización ha impactado el día a día de las organizaciones elevando las posibilidades de gestionar su comunicación desde diversas partes del mundo aprovechando las ventajas que este fenómeno ofrece como la homogeneización y la estandarización.
Principalmente, las grandes organizaciones con operaciones internacionales, buscan socios de negocio que compartan su capacidad de despliegue en diversos mercados en los que pueden actuar global con la mirada local. Lo anterior representa una enorme ventaja competitiva contra consultorías nacionales o locales que no pueden ofrecer sus servicios en los mercados de interés para una compañía internacional.
Sin embargo, este aspecto también representa un elemento primordial para el ejercicio de la disciplina en si misma, gracias a ello, los clientes pueden tener acceso a otras opciones de consultoría en diversas partes del mundo y analizar casos de éxito al alcance de la mano, panorama que complejiza y agudiza la dinámica de competencia en el sector nacional y ahora, en el sector a nivel global.

Regulación/Desregulación
Si bien en México no existe una regulación intensiva en lo particular para la gestión de servicios de comunicación y relaciones públicas, cabe destacar las crecientes presiones para orientar el comportamiento de las consultorías hacía políticas de transparencia, ética y sustentabilidad que acompañen los esfuerzos corporativos de los clientes.
Aunque no se vislumbra como un elemento clave que incida en la dinámica de competencia, es un aspecto que fortalece los atributos de la reputación de cada consultoría, lo cual sí es un factor diferenciador para la elección de una consultoría en empresas altamente orientadas en dicho marco de valores además de constituir una tendencia global en el sector empresarial.

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)
[bookmark: _GoBack]Reiterando los ángulos de análisis anteriores, cabe destacar en este apartado que, si bien no existen soluciones sustitutivas de la comunicación y relaciones públicas desde el punto de vista teórico, la falta de profesionalización en diversas posiciones encargadas de la reputación en las compañías, tiende a suplir los servicios de consultorías de comunicación por agencias de publicidad, marketing y cabildeo.
La capitalización de esta situación, ha llevado a muchas consultorías pequeñas a ofrecer sus servicios bajo la demanda del cliente sin que necesariamente tenga las capacidades para ello, lo que también ha provocado un impacto en la percepción de la efectividad de las verdaderas consultorías en comunicación y relaciones públicas.

Impacto de las Administraciones Públicas
La influencia de los poderes públicos en la competencia entre consultorías cobra especial relevancia en ciertas soluciones que forman parte del portafolio de las agencias de comunicación y relaciones públicas.
Para el caso de Asuntos Públicos y Comunicación Política, el impacto de las administraciones públicas en favor o en contra de sus operaciones puede constituir una ventaja competitiva de gran envergadura toda vez que la base del servicio descansa sobre el nivel de relacionamiento que la consultoría mantiene con los actores o entidades públicas lo que en la mayoría de las ocasiones define las posiciones de liderazgo de las agencias en dichas especialidades, incluso cuando la mayoría de su portafolio de servicios no se encuentre directamente relacionado con el sector público.
Es por ello que, en México, existen empresas que pueden ser líderes de su especialidad, aunque no lo sean a nivel total portafolio de sus soluciones.

Poder de las asociaciones de consumidores
Aunque no se identifican grupos formales de consumidores de este tipo de servicio, si existen grupos informales de actores que comparten intereses profesionales, algunos de ellos desde el apartado de cliente en las empresas desde donde se ejerce cierta influencia para moldear algunos estándares sobre el servicio de comunicación y relaciones públicas.
Este tipo de foros se encuentra dominado por las consultorías más grandes al tener mayores capacidades de promoción y destino de recursos para la formación de profesionales, así como potenciales clientes que, de alguna u otra forma, también constituyen una ventaja competitiva al llegar al público meta de manera más directa que las compañías relativamente menores.
Adicionalmente, este tipo de frentes es utilizado para orientar la agenda de interés de las consultorías más influyentes, posicionando sus prioridades como tendencias a seguir por parte de los clientes, quienes en muchas ocasiones orientarán sus demandas con base en lo observado en estos eventos.

Poder de los grupos ecologistas...
Evidentemente este grupo en específico no es un actor relevante para la valoración del sector de la comunicación y relaciones públicas, pero si lo usamos como una figura de los grupos de presión que poseen una preocupación particular sobre la oferta de algún bien o servicio ligado a su agenda de interés, en el país no se identifica algún grupo de interés importante para el que el quehacer de las consultorías tenga un impacto determinado en un asunto primordial de la agenda pública nacional.




Conclusiones
La importancia del contexto es fundamental para un análisis sectorial tanto de la consultoría en comunicación y relaciones públicas como de cualquier otra industria en los distintos países del orbe.
Particularmente en México, el entorno ha sido uno de los elementos primordiales en la evolución de la industria de la comunicación y a su vez, el entorno regional y global ha incidido en la orientación de las necesidades de las compañías con operaciones en el país.
Si bien pareciera un sector altamente competitivo con relativamente pocas barreras de entrada para nuevos jugadores, la dinámica de las empresas dominantes ha marcado las tendencias y los estándares de la oferta aprovechando un mayor alcance, recursos y experiencia por encima de aquellas que no cuentan con ello.
Tanta es la diversidad de organizaciones en el país, que sigue representando un negocio atractivo la apertura de agencias de comunicación y relaciones públicas que encuentran una forma de competir por medio de la combinación de atributos globales y soluciones a la medida que pocas veces es observada en las grandes consultorías.
Los rubros aquí revisados reafirman que existe una notoria diferencia en el concepto de agencia y consultoría, enfocándose esta última en el desarrollo de un portafolio de soluciones cada vez más especializadas pero incluidas en una visión integral de negocio que resulta ser un gran diferenciador para las compañías en el país.
El entendimiento del valor que los socios de negocio de este sector pueden ofrecer a las organizaciones está migrando del uso intensivo de “mano de obra” a la de “cerebros de obra” poniendo mayor énfasis en la estrategia que en la táctica. Incluso, ya existen diversos casos en los que una sola compañía, contrata a una consultoría para diseñar su plan de comunicación mientras que contrata a una agencia para operar la ejecución de la misma.
Para ello, también tendrá que optarse por competir la batalla del talento, ya que, si bien actualmente existen mil seis[endnoteRef:5] escuelas de comunicación a nivel nacional, sólo 54 ofrecen el programa vinculado a Relaciones Públicas lo que denota la urgencia por desarrollar la profesionalización de la disciplina no solo para contar con recursos humanos cada vez más capacitados sino para generar un mayor entendimiento también desde el lado de los futuros y potenciales clientes sobre el valor de la consultoría en reputación e influencia. [5:  “Subvaluada, industria de RP en México” El Financiero Online] 

Ante el proceso de maduración de los profesionales dedicados a esta disciplina y el mayor entendimiento que los equipos ejecutivos están adquiriendo sobre el valor de la comunicación y las relaciones públicas para sus objetivos de negocio, LLYC tendrá que seguir construyendo un planteamiento visionario que marque agenda y tendencias en el ámbito basados en el conocimiento y en la incorporación de otros elementos de desarrollo como el conocimiento, las tecnologías, las nuevas generaciones y especialmente, en la orientación de negocio en cada una de las actividades. 
Migrar de una consultoría de comunicación a una consultoría de negocio basados en la reputación e influencia, es sin duda, una de las ventajas competitivas más grandes que LLYC tendrá en México.
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