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La globalizacion trae
retos y oportunidades a
las consultorias

a globalizacién v las politicas de

apertura de mercado implanta-

das en la inmensa mayoria de
nuestros paises son irreversibles y ello
trae oportunidades pero también
amenazas a las consultorias.

Por ello, el Comité de Consultoria
del Ecuador pretende ejecutar el Plan
Nacional de Capacitacién 2002. Por me-
dio de él se orientard a los miles de con-
sultores técnicos y companias que con-
forman la oferta de esta actividad y, ade-
mads, a los organismos y empresas que
demandan estos servicios profesionales.

El Plan quiere establecer politicas y
mecanismos que faciliten los esfuerzos
de la consultoria nacional para alcan-
zar niveles mas altos de competitivi-
dad y con ello contribuir para que el
Ecuador participe exitosamente en los
procesos de integracién mundial.

Las amenazas y oportunidades para
las consultorias han sido analizadas por
la Federacién Panamericana de Consul-
tores (Fepac). La Federacién explica
que, sin lugar a dudas, los gobiernos han
dejado de ser los principales clientes pa-
ra la consultoria, cediendo la responsa-
bilidad de invertir en obras y servicios
publicos al sector privado, haciéndolo
responsable asimismo de la operacion.
Pero existe un ntimero importante de
empresarios de la consultoria que no
comparte esta vision, la rechaza, o bien
se margina del entorno actual. “La con-
secuencia de tales actitudes resulta en la
pérdida de las grandes oportunidades
que ofrece el nuevo mercado y en un
alarmante debilitamiento de nuestras
empresas consultoras”, seiala el estudio.

En el documento sobre el papel de
la consultoria en los nuevos esquemas

de inversién, la Fepac enfatiza en las
asociaciones y alianzas estratégicas co-
mo el medio mds importante para
afrontar los nuevos retos del mercado.

“Con el alucinante ritmo de los
cambios hoy dia, la solucién mads co-
mun ha sido establecer alianzas estra-
tégicas de modalidades variadas entre
empresas consultoras y entre estas y
empresas de otros sectores. Estas
alianzas implican negociaciones com-
plejas para lo cual se requiere de una
planeacién estratégica que las justifi-
que y de un proceso de aprendizaje
que las lleve a feliz término”, explica.

Ademads, con la apertura de los
mercados nacionales al exterior podré
surgir competencia nueva, amenazan-
do la estabilidad de las empresas con-
sultoras nacionales, especialmente en
ciertas dreas especializadas.




Pero hay también otro problema:
los clientes privados potenciales, que
sustituyen al sector publico mediante
esquemas de privatizaciones y conce-
siones, todavia no desarrollan la cultu-
ra del uso habitual de la consultoria
para asegurar la optimizacién de sus
inversiones y costos y la calidad de sus
servicios. Por ello se empezardn a ha-
cer necesarias las alianzas entre em-
presas consultoras nacionales y ex-
tranjeras, las que deberdn aportar nue-
vas tecnologias y alta especializacién.

Con todo, en el sector publico estdn
surgiendo oportunidades de servicios no
demandados en el pasado, de modo par-
ticular los de gestién de programas gu-
bernamentales de naturaleza diversa, de
modernizacién y desarrollo institucio-
nal, de preparacién de licitaciones de
concesiones y privatizaciones (términos
de referencia, evaluaciones de activos,
estudios de viabilidad de la concesién),
de monitoreo de concesionarias, de asis-
tencia técnica y otras. Y es justamente en
este proceso en que las empresas del sec-
tor privado aspiran a obtener concesio-
nes que recurren a consultoras para el
andlisis de las condiciones de negocios y
preparacion de los presupuestos en la li-
citacion.

Ha sido practica habitual la parti-
cipacién de la consultora en el riesgo
de la licitacién. El trabajo previo a la li-
citaciéon es remunerado a costo, a
cambio del acuerdo de contratacién
de los servicios de la consultora para la
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Etapas para la formacion de alianzas

Con su amplia experiencia en la formacién de alianzas estratégicas, los con-
sultores John R. Harbison y Peter Pekar Jr., identificaron cuatro etapas esen-
ciales para la formacién de alianzas:

1) Identificacion:
Definir objetivos y estrategias.
Seleccionar socios.

2) Evaluacién:

Evaluar los elementos a negociar y sus influencias.

Definir la oportunidad.

Evaluar el impacto en los socios.

3) Negociacién:
Evaluar el poder de negociacion.
Hacer un plan de integracion.
4) Ejecucion:
Planear la integracion (simultineamente con la negociacién).
Ejecutar.

Presupuesto y precio justo

Todos los agentes que participan de la produccién de un servicio de ingenie-
ria buscan el mismo objetivo: completar el trabajo dentro de la mejor técnica, ob-
teniendo o proporcionando resultados econdémicos y sociales positivos. Ese obje-
tivo se alcanzarfa con mads facilidad si el proceso de seleccion de la consultora se
basara en sus calificaciones, evitando la pura y simple competicién de precios. Pe-
ro la determinacién del valor financiero de los servicios que se prestaran también
es un elemento de negociacion. Para atender a los objetivos de calidad y desem-
peno ansiados, el precio se debe calcular a través de un método organizado y
transparente, capaz de producir estimativas justas y equilibradas.

Para que se cumplan los objetivos de calidad y economia, es esencial que el pre-
cio contratado para la ejecucion de los servicios de consultoria sea justo. Esto sig-
nifica que tal precio debe corresponder al valor e importancia que los servicios de
consultoria tienen para el cliente, es decir, la utilidad que de éstos se puede extraer.

posterior elaboracién de los proyectos,
y eventualmente para la gestién de la
ejecucion e inclusive de la operacion
de la concesién y otras actividades de
consultoria, en caso de que se tenga
éxito en la licitacion.

En los procesos de concesién, muy
de moda en América Latina, la empresa
consultora puede ser la organizadora del
consorcio que disputard la concesion,
congregando socios (constructora,
agencia o fondo financiero y otros) que
reconocen el dominio de la empresa en
la tecnologia o tecnologias involucradas,
asi como su experiencia en el objeto de
la concesién. Pero en este mundo globa-
lizado hay un requisito indispensable: la
permanente actualizacién tecnoldgica
de la empresa consultora y la capacita-

ci6én de los equipos técnicos que confor-
man su nucleo profesional de planta.

LA COMPETENCIA
DE LAS UNIVERSIDADES

Las consultoras se enfrentan a otro
reto, la competencia del sector acadé-
mico. El sector privado no tiene impe-
dimento alguno para contratar a una
universidad o centro de investigacion.
Algunos de éstos, inclusive, amplian
sus esfuerzos de mercadotecnia, anun-
ciando su capacidad para la ejecucién
de servicios propios de las empresas de
consultoria, compitiéndoles desleal-
mente en su mercado. Pero habria una
solucidn, dice la Fepac: crear asociacio-
nes y consorcios entre empresas, uni-
versidades y centros de investigacion
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con el objeto de aumentar la competiti-
vidad de las partes asociadas.

OTRA FINALIDAD: CREAR
NEGOCIOS

La amplitud de la competencia y de
los sectores hace que el paso inminente
que deben dar las consultoras es asumir
el liderazgo en la creacién de nuevos ne-
gocios. “Nada impide tomar dicha ini-
ciativa, si la empresa de consultoria estd
dispuesta a buscar el respaldo financiero
adecuado, a través de la asociacién con
bancos, fondos financieros, aseguradoras
y otros socios. Si asume ese protagonis-
mo, le corresponde la iniciativa de cons-
tituir el grupo que realizard el desarrollo,
instrumentar su financiamiento, y con-
formar el consorcio participando o no de
él. Podra incluso actuar como contratis-
ta principal, subcontratando constructo-
ras o montadoras para la ejecucion del
proyecto, bajo su administracion y res-
ponsabilidad”, senala el estudio.

Empero, advierte que para que una
empresa consultora incursione como
lider en el drea de desarrollo de nego-
cios, se requiere preparacién y even-
tualmente llevar a cabo una reestruc-
turaciéon. Si hasta entonces actué de
forma tradicional, pasiva, respondien-
do a convocatorias e invitaciones para
la presentacién de propuestas en lici-
taciones publicas o para clientes priva-
dos, la iniciativa para crear o inducir
nuevos negocios significa un cambio
radical en las estrategias de la empresa.

Es recomendable, dice la Fepac, que
la consultora forme inicialmente un
grupo especializado en la identificacién
y promocién de negocios, que actde in-

dependientemente de las actividades de
rutina que contintian en la empresa.

A ese grupo promotor de negocios
incumbe la permanente prospeccion de
demandas publicas (anuncios de conce-
siones en fase de preparacion, o de poli-
ticas y programas de estimulo a determi-
nados sectores —por ejemplo: turismo,
agro industria, viviendas populares, ex-
portacion— estudios de mercado publi-
cados, y otros) y demandas detectadas
(demandas de carencias de servicios pu-
blicos, inversiones comerciales, eventual
promocién de estudio de mercado, etc.).

Una vez detectada la oportunidad
del negocio, prosiguen consultas y con-
tactos comerciales con posibles socios
para la formacién de un grupo empresa-
rial para disputar la concesién, con o sin
la participacién de la empresa consulto-
ra en el consorcio que se constituird
eventualmente para el montaje del ne-
gocio identificado, con base en un estu-
dio preliminar de viabilidad realizado
por la consultora o, actuando todavia en
esta etapa, para clientes potenciales a los
que la consultora ofrecerd soluciones
posibles para un problema que detect6.

ASOCIACIONES PARA TRABAJOS
DE MAYOR ENVERGADURA

Las alianzas entre empresas con-
sultoras, tengan la misma especialidad
0 no, sin que sea necesaria una fusion
o incorporacion, se caracterizaron his-
téricamente por la formacién de con-
sorcios circunstanciales y transitorios.
Son y siguen siendo adecuadas para
trabajos en el exterior y operaciones de
mayor envergadura. Pero podrian con-
siderarse alianzas de mayor plazo como

Seminario internacional

Los temas tratados en este articulo, asi como otros como los sistemas de ca-
lidad en consultorias, los sistemas de gestién de calidad, las normas ISO, la
competitividad, la relacién entre los tratados de libre comercio y la consulto-
ria, fueron abordados en el seminario internacional que se llevé a cabo en Qui-
to. En él participaron como panelistas, Jorge Diaz Padilla (México); Otoniel
Fernandez (Colombia); Pedro Gémez (Espafia); Galo Montaiio, Alberto Rigail,
Eduardo Torres, Ramiro Gallegos (Ecuador); Fernando Navia (INCAE); Ro-
drigo Munoz (Chile); José Speziale (Argentina). Al seminario asistieron con-
sultores individuales y representantes de firmas consultoras, pero también re-
presentantes del sector publico y de contratistas privados.

L

una solucién viable para que las empre-
sas consultoras puedan seguir partici-
pando de los negocios globalizados, con-
curriendo de “igual a igual” con empre-
sas extranjeras que, muchas veces, tam-
bién son consorcios.

El requisito principal para que
ocurran alianzas entre consultoras es
lograr sinergia y producir mas benefi-
cios que desventajas para todos los in-
volucrados. Esta nueva organizacién
formada por la alianza tendrd, en con-
junto, una importancia mayor que ca-
da uno de los asociados, por medio del
aumento del ndmero de colaborado-
res, aumento del patrimonio y un ma-
yor volumen de la facturacién.

Con respecto a la capacitacion técni-
ca, la consecuencia es el enriquecimien-
to del curriculum, aumento y diversifi-
cacién de la calificacién técnica. De cier-
ta manera, la consecuencia del aumento
de tamafio es el aumento de capacidad
econémico-financiera por la reduccién
de costos, ampliacién de la capacidad
para el otorgamiento de garantias, mejor
relacién con instituciones financieras y
una posible compensacion en los resul-
tados contables.Si se logra todo lo des-
crito y, ademds, se respetan la relacion
mutua y las estrategias y objetivos de los
asociados, se tendrd estabilidad institu-
cional y el consorcio alcanzara una larga
duracién, senala el estudio.

ASOCIACIONES INTERSECTORIALES

El cliente privado no acostumbra
contratar estudios y disefios para des-
pués contratar la ejecucién con otra em-
presa; prefiere comprar proyectos com-
pletos. Quiere ver su inversion lista, fun-
cionando y produciendo con operadores
capacitados que garanticen su manteni-
miento. Los contratos del tipo “llave en
mano” se hacen cada vez mas comunes,
como también los inversionistas que
buscan “socios” en vez de contratistas.

Surgen, en esos casos, las oportuni-
dades para asociaciones entre empresas
consultoras y entre estas y empresas de
otros sectores: constructoras, montado-
res, abastecedoras de equipos, y entida-
des financieras o integradoras de capital
que, al ser asociadas en el negocio, son
capaces de llevar a cabo y asumir los
riesgos de la empresa. G



