Internacionalizar
la asesoria espanola

Garrigues, Llorente & Cuenca y Psicosoft
explican sus experiencias en Latinoamérica

Se acabd eso de sentir complejo
de inferioridad. Para algunos
grupos de consultoria y asesoria
espafioles, la internacionaliza-
cion hacia Latinoamérica se ha
convertido en una evolueion na-
tural de su negocio. Y no se trata
de una consecuencia propia de
un mercado maduro —en 2005,
la consultoria en Espafa creci6
el 11,1%, hasta alcanzar los '7.495
millones de euros, segtin un estu-
dio de DBK—, sino porque salir
al extranjero ofrece numerosas
oportunidades,

Al acompanar a las principa-
les multinacionales espafiolas
—Repsol YPF, Telefonica, Ende-
sa, etcétera— estos grupos incre-

mentan su tamafo y su cifra de
facturacion. Y al abrir delega-
ci6n en los nuevos mercados, tie-
nen la posibilidad de captar
clientes extranjeros interesados
en desembarcar en Espana.
Uno de los casos mas notables
es el del bufete de abogados Ga-
rrigues, que ya cuenta con 208 so-
cios en 11 paises y unos ingresos
por honorarios de 223,1 millones
de euros. “Nuestro objetivo es po-
sicionarnos como el despacho de
referencia de Latinoamérica”,
sostiene Albert Collado, presi-
dente de su comité internacio-
nal. Lo cierto es que ya estan pre-
sentes en México, Brasil, Argenti-
na, Chile, Colombia y Pert, don-
de llegaron de la mano de sus
principales clientes espafioles.

“Lo mas dificil es en-
contrar profesionales de
casa que estén dispues-
tos a desplazarse a estos
nuevos mercados, asi co-
mo contratar abogados
locales con experiencia
contrastada”, explica Co-
llado. En su opinion, “el
tener nombre espafiol es
una ventaja competitiva,
puesto que contamos
con la experiencia propia
de los paises europeos,
pero a la vez nos ven
muy proximos a su cultu-
ra, sobre todo gracias al
idioma que nos une”.

La falta de experien-
ciay de recursos que ate-
soran estas economias
emergentes facilita el po-
siclonamiento de otros
grupos consultores como
Llorente & Cuenca, especia-
lizado en comunicacion estraté-
gica. Su facturacion ronda los 14
millones de euros, la mitad de
los cuales procede precisamente
de Latinoamérica (Argentina,
Colombia, Perti, México, Ecua-
dory Panama). “Si tu negocio ha
funcionado en Espana, no lo du-
des: se trata de un mercado ca-
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~ “Si tu negocio ha

- funcionado en Espaiia,
. no lo dudes: se trata de
~ un mercado necesitado

de asesoramiento estra-
tégico”, sefiala Cuenca

rente de grupos consul-
tores locales, pero con
muchas empresas nacio-
nales e internacionales
necesitadas de asesora-
miento estratégico”, se-
nala su presidenta, Olga
Cuenca.

Los tinicos requisitos
son “motivacion y capaci-
dad de endendamiento”
suficiente como para lle-
var a cabo la inversion
inicial, que en el caso de
la consultora de recur-
sos humanos Psicosoft
ascendio hastalos 3,5 mi-
llones de euros, explica
su director general, Ma-
nuel Yanez. Hace un afo
entraron en lOS merca-
dos chileno y argentino,
una aventura que ha con-
tribuido a incrementar su
facturacion el 46%, hasta
llegar a los 12 millones de euros.

Para estos tres grupos espano-
les, en la medida que su posicio-
namiento se consolide en Latino-
américa, su siguiente objetivo se
centran, sobre todo, en conquis-
tar el mercado anglosajon, don-
de el acento espatiol no es garan-
tia de éxito, precisamente.




