
Negocios...en tierra hostil

■ El riesgo político preocupa a las
empresas, sobre todo a aquellas
que dependen de su negocio
exterior para sobrevivir. Sin
embargo, este quebradero de
cabeza está alcanzando cotas
insospechadas por las recientes
revueltas en el Norte de África y
otros países árabes. Las
algazaras tienen un impacto
directo en los negocios. Desde
los daños físicos o en inmuebles,
hasta el pillaje, la pérdida de
clientes y contratos, impagos,
expatriaciones...Algunas
consultoras tienen divisiones
especializadas en este tipo de
peligros o están plenamente

dedicadas a ello.“Todo proceso
de internacionalización debe
conllevar la adopción de medidas
de prevención y mitigación de
conflictos como los que se
registran en algunos países
árabe-islámicos para garantizar
todos sus activos (personal,
infraestructuras, información o
inversiones), desde el momento
en que entran en el nuevo
mercado”, afirma Rodrigo
Quintero, director ejecutivo de la
oficina en Bahréin de K2 Global
Consulting. ¿Qué hacer en una
situación de emergencia?“Las
empresas que tuvieran
implantado un sistema de

gestión de crisis solo deberán
activar los planes para la
protección de su principal activo:
el personal. Las que no
dispongan del correspondiente
Plan de Crisis es muy probable
que puedan verse sobrepasadas
por los acontecimientos,
pudiendo poner en riesgo
cualquiera de sus activos en el
país y sus expectativas de futuro
en el mismo”, responde Quintero.
¿Es mejor aguantar la situación o
replantear la inversión? Quintero
recomienda cautela y un estudio
en profundidad de la situación
antes de hacer nada y
precipitarse por la tensa

situación.“Los riesgos de índole
socio política son inherentes a las
inversiones en países
emergentes, puesto que son
economías que suelen estar
sometidas a gran volatilidad e
incertidumbre”, afirma Santiago
Herrero, director de Riesgo
Político de Marsh. ¿Qué puede
ocurrir en Túnez y Egipto? ¿Yen
Libia?“Podría ocurrir que, por
ejemplo, los nuevos gobiernos no
respeten la legislación
internacional aplicable o los
acuerdos bilaterales, o que
cambie la política de desarrollo
económico potenciando otros
sectores”, añade Herrero.

FIRMAS ESTRATÉGICAS Las consultoras de máximo nivel‘se cuelan’en los
despachos de los consejeros delegados y reorientan el rumbo de las compañías.

El experto que guía
al jefe de la empresa

G.Escribano.Madrid

La consultoría estratégica es un
mundo aparte en el universo de las
firmas de servicios profesionales.
Los expertos que se dedican a esta
vertiente del negocio son los más es-
pecializados y sus honorarios los
más jugosos. Incluso dentro del sec-
torselesmiradereojo.

Los estrategas forman esos equi-
pos de profesionales trajeados que
se cuelan en el despacho del conse-
jero delegado de una empresa y,
cuando salen, el rumbo del negocio
hacambiadoporcompleto.

Se encargan de acompañar a una
empresa en la elaboración de un
plan estratégico en toda su exten-
sión, aunque también actúan en
otros aspectos del día a día. Estos
consultores son especialistas en di-
recciónygestión,ysirvendeguíaes-
piritual a los equipos directivos de
instituciones, sean privadas o públi-
cas, que desean actualizar, cambiar
o evolucionar el concepto organiza-
tivoquetienenimplantado.

Las consultoras estratégicas tam-
bién pueden orientar para que la di-
rección tome decisiones efectivas de
cara a conseguir sus objetivos em-
presariales, reduciendo al mínimo la
posibilidad de error y maximizando
eléxito.

Dicen los expertos que los empre-
sarios y sus directivos son los que
mejor conocen los sectores de acti-
vidad y las particularidades de su
empresa y son ellos los que están en
condiciones de hacer el análisis y de
proponer las soluciones más efica-
ces. El papel del consultor estratégi-
coesdarelapoyometodológico.

¿Cómo trabajan los estrategas?
Estudian cada uno de los procesos,
divisiones, funciones o departamen-
tos de una empresa y atacan los pro-
blemas de raíz. Sin embargo, no se
quedan en la compañía como una

entidad aislada, sino que inspeccio-
nan la organización en su sector o en
el entorno regional y buscan solu-
cionesproactivas.

¿Quién juega en la liga de los es-
trategas? Firmas como McKinsey,
The Boston Consulting Group
(BCG), Bain & Company, AT Kear-
ney, Booz o Roland Berger. Sin em-
bargo, es difícil establecer quién li-
dera el mercado por facturación o
volumen de negocio, debido a la tra-
dicional opacidad de las compañías.

Almargendeestaguerradetrans-
parencia, para poder hacer una ra-
diografía del sector es necesario
acudir al registro mercantil. McKin-
sey tiene 204 empleados en España,
reúne a 23 socios y cerca de 150 con-
sultores. La firma lleva treinta y tres
años en el país y el último resultado
accesible es de 2007, cuando tuvo
unas pérdidas de 8,5 millones, aun-
que las ventas ascendieron a 70 mi-
llonesdeeuros.

McKinsey se concentra en dar so-
lución a las preocupaciones de los
primeros espadas de una compañía:
consejero delegado, presidente o di-
rector ejecutivo. Según el baremo
elaborado por Vault, es la firma con
más prestigio del mundo, aunque la
tercera en el ranking de las 50 mejo-
res consultoras. Fue fundada en
Chicago (EEUU) por James
McKinsey, el padre de la contabili-
daddirectiva.

The Boston Consulting Group
(BCG) es la segunda firma del ran-
king global de Vault y también la se-
gunda en prestigio. Comenzó a tra-
bajar en España en 1979, pero tardó
nueve años en inaugurar su primera
oficinaenMadrid.Estafirmacuenta
con unos 300 empleados en el país,
de los que más de 180 son consulto-
res especializados. BCG facturó 50,3
millones de euros en 2009 y obtuvo
unbeneficionetode3,5millones.

BCG cuenta con 69 oficinas en to-

L O S H I T O S
1987 Integración de PMI
y KMG, conformándose
KPMG.

1988 Ernst & Whinney se une
a Arthur Young en la actual
Ernst &Young.

1990 Deloitte Hans & Sell
se fusionó con Touche Ross,
creándose Deloitte & Touche.

1995 EDS compró AT
Kearney. En 2006, esta última
comenzó su camino en
solitario.

1998 De la unión entre
Coopers & Lybrand y
Pricewaterhouse surge
PricewaterhouseCoopers (en
la actualidad PwC).

2000 Capgemini se hizo con
el área de consultoría de
negocio de Ernst & Young.

2007 PwC adquirió la división
de consultoría de negocio
de BearingPoint en España.

2010 Deloitte superó por la
mínima en ventas mundiales
a PwC, al anotarse una
facturación de 26.578 millones
de dólares, un 0,1% más.
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doelmundoymásde4.500emplea-
dos. Bruce D. Henderson fundó la
firma en 1963 en la ciudad estadou-
nidense de Boston. Es responsable
de introducir elementos de negocio
comolacurvadeaprendizaje.

Otra de las compañías que juega
en esta liga es AT Kearney, que
cuenta con 130 empleados en Espa-
ña bajo la batuta de Eugenio Prieto,
su presidente. Esta empresa facturó
cerca de 20 millones de euros du-
rante el año pasado según las esti-
maciones del sector, frente a los 12,9
millones de 2009. Durante ese ejer-
cicio perdió 1,5 millones. En sus ofi-
cinas españolas tiene 68 empleados.

AT Kearney es la undécima firma
del ranking de Vault por prestigio y
la octava en el escalafón de negocio.
La compañía predecesora se fundó
en 1926 y Andrew Thomas Kearney
se unió al negocio tres años después.
Kearney fue un pionero del marke-
ting que trabajó con visión integral.

Por otro lado, la firma de origen
alemán Roland Berger obtuvo unas
ventas de 35 millones de euros du-
rante 2009 en su división ibérica. En
España y Portugal cuenta con 80 es-
pecialistas entre los que hay 5 socios
en cada país. Su sede principal está
en Múnich y fue fundada en 1967
porelexpertoqueledanombre.

Enlaactualidad,estafirmacuenta
concercade40oficinasen27países,
y con un equipo de 180 socios y
2.000 consultores estratégicos que
trabajan para más de 1.000 clientes

entodoelmundo.
A pesar de su alta especialización,

estas firmas estratégicas están em-
pezando a competir con otros
miembros del club de la consultoría
en los últimos años: las Big Four. Se-
gún algunos expertos, Deloitte,
PwC, Ernst & Young y KPMG tie-
nen cada vez más interés en los pro-
cesosdealtosvuelosyseestánrefor-
zando en este tipo de servicios, aun-
que también apuntan que la distan-

cia todavía es grande. Sin embargo,
algunas voces críticas aseguran que
las grandes auditoras no deberían
dar servicios de consultoría para
evitar que se repitan los errores del
pasado.

¿Qué pasará con el sector en los
próximos años? Es posible que lle-
gue la anunciada consolidación. Ya
hubo un intento durante el año pa-
sado que terminó en boda fallida.
Deloitte tenía el anillo de compro-

misoparacrearlasegunda
consultora del mundo y
amenazar el liderazgo
de McKinsey en el sec-
tor.

Roland Berger era la no-
via perfecta: fuerte en los
mercados emergentes, renta-
ble, con una facturación total de
616millonesyconprevisionesde
crecer un 10% en 2010. La consul-
tora de origen alemán había sido
cortejada también por KMPG y
otras dos firmas americanas en los
últimos12meses.

De haberse consumado la opera-
ción, entre ambas podrían haber al-
canzado un volumen de negocio de
2.800millonesdedólares(2.073mi-
llones de euros), sólo en asesora-
mientoempresarial.

En el mercado alemán, la nueva
firma, que se hubiera llamado Ro-
land Berger Deloitte Strategy Con-
sultants, se habría transformado en
lanúmerounodelsector.

Sin embargo, la novia dijo que no.
Los 170 socios de Roland Berger se
reunieron con urgencia en Fránc-
fort durante un fin de semana y de-
cidieron que había suficiente mer-
cado para la firma y que preferían
crecerporsucuenta.Despuésdees-
te matrimonio fallido, los rumores
siguen planeando sobre el sector,
aunquenoexistenadaenfirme.

De cualquier modo, los profesio-
nales más optimistas aseguran que
la demanda de servicios de firmas

estratégicas se mantendrá en los
próximos años por su alta especiali-
zaciónysupúblicoobjetivo: losaltos
ejecutivos y los propietarios de em-
presas.

A pesar de esta confianza, otras
fuentes están preocupadas por una
posible depreciación de los servicios
estratégicos con la entrada de nue-
vos jugadores en el mercado con un
estilo low cost. En el contexto de re-
cesión, algunas firmas están ofre-

ciendo tarifas más bajas y con servi-
ciosdemenorcalidad.

Otras consultoras complementan
los trabajos habituales con sus clien-
tes a través de una asesoría estratégi-
ca y con descuentos en las tasas que
hacen que las firmas especializadas
no sean puedan competir. La pre-
gunta ahora es: ¿se entregarán las
compañías al bajo coste o seguirán
confiando en la calidad aunque su-
pongaunesfuerzoeconómicoextra?

Las firmas especializadas
han empezado a competir
con las ‘big four’, que cogen
fuerza en este terreno

El ingreso en el mercado
de nuevos jugadores ‘low
cost’ podría depreciar
los servicios actuales

Es difícil establecer quién
domina el mercado debido
a la tradicional opacidad
en los resultados

Su metodología pasa por
estudiar cada proceso,
función y departamento
de una compañía
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