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Cuando finalizando log 90 se concretd el ingrese del mismo
D'Alessandro, quien a su vez dejaba Arcor, se cred la cuarta drea
de la consultora, dedicada a Prensa y RRPP. “Esta division im-
plicd un cierre desde lo estratégico, ya que desde ese angulo
Prensa es un elemento vital, delicado vy trascendente”, explica
el socio gerente.

“Cada division responde a una vision integral con estrategia”,
afirma por su parte el gerente general, Ademas, segun detalla,
la consultora ofrece una mirada global: “Muchas empresas ar-
gentinas como El Sitio o Impsat reguerian de nuestros servicios
en su desembarco en otros paises latinoamericanos”, puntua-
liza, retormando & relate cronologico. “Por esa razon, en princi-
pio, creamos Una red de consultoras asociadas”.

La demanda de las multinacionales que necesitan de un mismo
setvicio en cualguier pais, sumada a las ya citadas necesida-
des de las compafias locales y en sintonia con el presente eco-
noémico argentino de agquel entonces, determinaron que la con-
sultora abriera en 2002 sucursales propias donde habia reque-
rimientos de cliente méas directos, esto es, Espafia y México.

Finaimente, ya en 2004, la division Nuevos Negocios posibilito
a la firma la conformacion de ofra compania —Moviclips, de
contenidos para celulares— vy, también, asociarse con Ideas del
Sur en Movifun, dedicada a los contenidos interactivos para TV

y radio. "Es la responsable del ndmere 13013 de Balando por

un sueno”, aporta Rodriguez desde la Gerencia General,

Sinergias y contexto

Cada division de Cicrmas representa cerca de un 20% de lacom-
pariia. “El cliente nace en una division y despues se suma aotras”,

comenta a core la direccion de la empresa. "Tratamos de des-
comoditizar el drea de Research”, resume ahora Bustamants
con relacion a todo o expuesto hasta aqui. "¢ Como lo hicimos

y lo hacemes? Con crecimiento, sumando valor agregado.”

Renuentes a dar numeros en lo referido a ingresos, en la consul-
tora afirman que el crecimiento se dio de manera sostenida luego
de la caida de 2001. Puntualmente, |a recomposicion se expreso
en un incremento de 40% ano contra aho. “La recuperacion fue
pareja y ayudaron mucho las sucursales”, anade Bustamante,
Asi como la coyuntura economica influyd (influye) en la compo-
sicion de la facturacion, tambign tuvo vy tiene su peso a la hora
de observar la cartera de clientes de la comparia. Mientras en
los 70 v los 80 habia una fuerfe presencia de la industria ali-
menticia en este listado, en los 90 predominaron las empresas
de servicios, sobre todo las dedicadas a tecnologia v teleco-
municaciones.

A partir de 2002, con la expansion internacional y la recompo-
sicion del mercado, los clientes comenzaron a presentar —en li-
neas generales— cierto sesgo productivo. “Ademas, no son po-
cos los desafios: tenemos a la Asociacion de Bancos Argentinos
—con la tarea de reconstruir el vinculo con el usuario—, y en &l
exterior trabgjamos con muchas empresas argentinas o latino-
americanas que guieren ingresar a ciertos mercados, como s
el caso de Freddo en México”, ejemplifica D'Alessandro.

Entre los clientes gue expresan el actual contexto economico,
en la consultora mencionan a empresas de tecnologias moviles
y a una variada gama de Pymes, "En Customer Research, te-
nemos productos adaptados a este segmento”, senala Rodriguez.
“Y también ofrecernos un marketing democratizado, 10 que sig-
nifica que les damos la posibilidad de competir de igual a igual
con las grandes”, completa.



