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Alianzas estrategicas
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n el entorno econdmico internacional, muchos
negocios exitosos han desarrollado esquemas
novedosos de asociacion con el fin de lograr
una mayor presencia en los mercados tanto a nivel
nacional como del exterior. Las alianzas estratégicas
se constituyen, por lo general, cuando dos o mas empre-
sas Intercambian acciones con el propdsito de obte-
ner beneficios mutuos de esta relacion, Las ventajas
pueden ser desde el intercambio de informacidn, el
acceso a mercados, el apoyo tecnoldgice y de sistemas,
hasta la complementariedad de productos y servicios
que considere el incremento en la fuerza de las com-
pafilas que participan bajo este esquema; con frecuencia
cada una de las partes hacen diferentes aportaciones a
la alianza, que en forma agregada fortalecen al conjunto.
Las alianzas estratégicas muestran un resultado
tangible dentro de los procesos de globalizacién e
integracion empresarial y comercial que se establecen
con base en convenios y acuerdos de cooperacion en-
tre diferentes empresas; los principales son: 1) asocia-
clones para investigacion v desarrollo; 2) licencias; 3)
franquicias; 4) acuerdos de distribucidn; 5) contratos
de administracion; 6) contratos de manufactura y ser-
vicios de maquila, y 7) coinversiones.

La intensa competencia mundial esta borrando la dife-
rencia entre amigos y enemigos, lo que implica consi-
derar a los competidores desde una nueva perspectiva
en la que los mercados deben estar equilibrados por la
cooperacion en aquelios puntos de interés mutuo que
sean indispensables para mantener dicha estabilidad.

Si bien las alianzas con los rivales puede parecer que
tienien poco sentido, suelen ser altamente benéficas,
ya que las empresas de una industria, un sector o una
especialidad tienen los mismos tipos de productos,
objetivos de marketing, operaciones y tecnologias si-
milares. Estas analogias brindan mas oportunidades de
intercambio que entre las companlas pertenecientes a
sectores diferentes.

La creciente competencia trae consigo mayores
esfuerzos por imitar y mas discusiones con respecto a
los derechos que corresponden a cada participante en
dicho mercado. La decision de compartir puede dismi-
nuir los riesgos de ambas partes y permite afrontar
conjuntamente problemas de costos y demoras.

Lamayor interdependencia en [os negocios esta pro-
duciendo cambios fundamentales en el ambito corpora-
uvo, por el hecho de fortalecer a empresas v facilitar
de este modo ¢l ingreso a los mercados locales e inter-
nacionales.

Existen cada vez mas sefiales de que las compafifas
que convergen en sus capacidades esenciales superan
en rentabilidad a las otras. Es decir, la ventaja de esta
concentracion es que con pocas actividades es mis facil
mantener la escala de inversiones en dichas areas; asi-
mismo, actualiza a la empresa en cuanto a sus prio-
ridades y reduce la posibilidad de resistencia de lo que
atn no se ha realizado.

Los nuevos productos se pueden introducir mas ra-
pidamente cuando un negocio no esta limitado por los
requerimientos de capacidad ni necesita organizar va-
rias operaciones diferentes. El punto de vista tradicional
mantiene que la integracion vertical facilita la coordina-
ci6n en toda la cadena de produccion, pero pierde su
habilidad, flexibilidad y, sobre todo, capacidad de inno-

vacion,
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Las estrategias competitivas de una empresa tienen
diferentes aspectos, y en cada uno de ellos pueden
contribuir las alianzas. El precio y la diferenciacién
que da a los productos un valor inico es un tipo de
ventaja. Pero también se requieren otras como: acceso
2 mercados y recursos, y operaciones para ilncrementar
el valor, tecnologia para la modernizacidn, capacidad
paragenerar un nievo crecimiento y gestion financiera
que de liquidez al sistema.

Entre los prin¢ipales beneficios de la participacién en
un esquema de alianzas estratégicas, se mencionar los
sigutentes: 1) facilita un rapido acceso a mercados y
tecnologias de productos o procesos dificiles de obtener
por si mismas; 2) favorece economias de escala al
ampliar el volumen de ventas, como resultado de acuer-
dos de distribucion en nuevos mercados; 3) permite
acelerar ¢l proceso de incursién en los mercados in-
ternacionales, aprovechando las oportunidades que re-
presenta el comercio exterior; 4) las empresas que se
vinculan obtienen beneficios que no podrian lograr
por medio del desarrollo interno, las fusiones u otros
mecanismos; 5) se reduce el riesgo porque ninguno de
los participantes lo asume en su totalidad, sino que es
compartido; 6) permite trasladar conocimientos o habi-
lidades muy bien desempefiados por determinada em-
presa o incluso de su propiedad Ginica, a otras empresas
que de esta forma elevaran su competitividad. A su
vez, el negocio transterente se beneficia al ampliar su
ambito de operaciones.

Los principales costos y riesgos que enfrentan las em-
presas que se vinculan en un esquema de alianza es-
tratégica son: 1) los recursos y el tiempo que han de
destinarse al mayor grado de coordinacion y vincu-
lacidn, normalmente generan un costo adicional; 2} la
posibilidad de erosionar la posicion competitiva de la
empresa debido a la transferencia de tecnologia hacia
otras partes de la alianza, donde éstas pueden ganar te-
rreno a costa del propio negocio; 3) la reduccion del
poder de negociacidon de alguna de las partes con pro-
veedores o clientes, porque en lugar de tener un
inventario de compradores y demandantes para elegir,

esta se ve disminuida por el compromiso adquirido por
¢l conjunto.

1) Elsocio debe poseer la tecnologia, escala productiva,
acceso a mercados y otros elementos que constituyan
la fuente de la ventaja competitiva que se busca de-
sarrollar; 2) ambas partes deben compartir una con-
cepcion de estrategia que sea compatible con las em-
presas y sustente Ja complementariedad requerida; 3)
el asociado no debe ser tan fuerte ni tan débil que la
alianza resulte muy desequilibrada o inestable; 4) de
antemano debe haber una mayor ventaja al ser socios
v no rivales, es decir, la alianza debe proveer una mayor
ventaja competitiva que st se compite de forma in-
dependiente; 5) los estilos y formas de organizacién
deben ser similares o compatibles para facilitar la co-
laboracion.

Una de las alianzas estratégicas mas comentadas en los
altimos meses es sin duda la asociacion de dos de los
gigantes de las telecomunicaciones: Televisa y Telmex.
A la primera empresa esta integracidn le permitra in-
crementar sus puntos de venta en una amplia gama de
servicios que apenas comienzan en México como, por
ejemplo el “Servidor Interactivo por Television”, y en
el cual se podra desde seleccionar una pizza hasta
realizar una compra de clerta mercancia en el extran-
jero a partir del control remoto de la misma.
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De acuerdo con estimaciones de analistas expertos  cambio de la concesion correspondiente, debe permitir
en esta area, el mercado potencial que este negocio  que otras empresas utilicen su infraestructura basica
puede representar es cercano a los tres mil millones  de cable para prestar servicios de telefonia local.
de délares anuales a partir del quinto afio de operacio-
nes.

La Comision Federal de Competencia, organismo
antin’lonopohos de la Secretaria de Hacienda v Crédito Badaracco, Joseph L., Alfanzas esfratégicas: el caso de Gene-
Publico, autorizd el 20 de junio de 1995 a Sercotel, ral Motors e IEM, MeGraw Hill, Esparia, 1992.

controladora de Telmex, la compra del 4 por ciento Batiia, James W,, Gananda en las sombipaciones: la fufura
o 0T e . o la de sociedades, McGraw Hill, Espana, 1993,
de las acciones de Cablevision, filial de Televisa, por Kester W., Carl, Las absorciones de empresas, MeGraw HIll,

211 millones de délares. La operacion quedd sujera a Espafia, 1992.

tres condiciones: 1) la Secretaria de Comunicaciones Lomeli, Adriana, El asociacionismo, tesis de licenciatura en

y Transporte (SCT) debe autorizar la venta de acciones COMSTSINE SIS MRS, Y995,
5 ams i i s eyna Palacics Mdnica, Las alianzas esiralégicas como

de Cablevision en poder de Televisa; 2) cualquier con- mecanismos para fogtar compatitividad nacional e

centracién que las empresas involucradas pretendan internacional, tesis da licenciatura en Comercic Inter-

hacer, aun cuando no rebase los limites estipulados, nacional, Universidad de Guadalajera, 1994,
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se debe modificar ante la Comisién, y 3) en caso de ~ Rothschild, Willam E., La veniaja compeliliva en los negocios,
McGraw Hill, Espafa, 1991,
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Ajustes y desajustes regionales

La apertura comercial de México y la globalizacidon de la economia mundial recibieran
un apoyn inhusitado del régimen salinista, al grado que éstos fuercn los gjes de su
politica durante todo el sexenio. Ambos componentes tuvieran una incidencia notabie
en diferentes aspectos de la vida de las regiones, aungus éstas resintieron sus
efectos de manera diferencial. |

Este tor sente avances en el estudio de las repercusiones que tales politicas
hamn tenido en el conmexto reg Jalisco en areas como la migracidn dei campo
hacia Estados Unidos y las reacciones de los productores rurales ante las carteras
vencidas, el desarrollo sustentable y wrban

al de

Qiona

, la desigualdad entre regiones
y atros topicos relativos a los ajustes y desajustes debido a las politicas salinistas,
particularmente en Jalisco y su entarno.

Usted [o puede adguirir liamando a los teléfonos 656-94-94, 656-95
o bicn en el Instituto de Estudios Fconomicos y Regionales (T
en José Parves Arias v Periférico Norte, Neicleo Los Belenes, Edificio

4, 656-96-22

B, Ter. Piso, Zapopan, [alisco
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