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Presentación

Hoy, las empresas deben desarrollar capacidades y competencias que apoyen su inserción en mercados domésticos e internacionales y la creación de ventajas competitivas que busquen un crecimiento sostenido. La presencia de tecnologías disruptivas, internacionalización de I&D, oportunidades de mercado, crecimiento del sector servicios y el mayor impacto de tendencias macroeconómicas hacen que empresas como Nike, Gallo, Nokia, Abbott, General Mills, Royal Philips International y Boeing busquen desarrollar un ecosistema de alianzas y socios estratégicos en busca de manejar la incertidumbre y el costo de expansión. Estas empresas diseñan redes de alianzas estratégicas con proveedores, productores, centros de investigación, equipos de diseño y servicios creando puntos de contacto en la cadena de valor y satisfaciendo así las necesidades cambiantes de consumidores y la co-creación de valor de mercado.

El propósito de este seminario es introducir a los participantes en la teoría, conocimientos y herramientas necesarias para diseñar e implementar alianzas estratégicas en el contexto nacional e internacional en empresas privadas y públicas, con y sin fines de lucro. El enfoque particular se centra en el análisis del marco estratégico, evaluación del ajuste estratégico, organizacional y cultural entre socios potenciales. Se discute cómo evolucionan las alianzas en el tiempo, los conflictos potenciales y el manejo de redes estratégicas. El curso tiene una orientación a la toma de decisiones y medición de resultados dentro del planeamiento estratégico empresarial.
Objetivos:

· Reconocer la importancia de la creación de alianzas estratégicas en mercados nacionales y globales dentro de la estrategia corporativa de negocios de las empresas. Identificar su importancia en el desarrollo de ventajas competitivas diferenciadoras y así poder diseñar un posicionamiento internacional competitivo en un ambiente intercultural.
· Realizar una evaluación estratégica y de ajuste de socios potenciales y las capacidades que aportan como también seleccionar la estructura de alianza más adecuada al desarrollo sostenido de la empresa.
· Identificar los factores que contribuyen al fracaso y éxito de alianzas estratégicas bajo el control de la empresa. Identificar los inhibidores organizacionales para una colaboración exitosa. Categorizar las razones por las cuales los equipos implementadores de las alianzas fracasan.
· Evaluar las diferentes etapas de desarrollo, formación y crecimiento de la alianza. Identificar áreas de ajuste y conflicto potencial. Identificar estrategias y mecanismos de coordinación y desarrollo de las habilidades necesarias para manejar alianzas.
· Desarrollar estrategias organizacionales conducentes a la creación y manejo de dependencia, lazos estructurales y sociales, compromiso mutuo y confianza.
· Identificar mecanismos de medición del rendimiento de alianzas estratégicas. Diagnóstico y tratamiento de las causas del rendimiento pobre de alianzas estratégicas.

Contenidos:

Día 1
Discusión
· Rol de alianzas y redes estratégicas en el desarrollo de ventajas competitivas en una Mercado Global.

· Definición y diversas formas de relaciones estratégicas: Alianzas de mercado y ventas, alianzas de producto y manufactura, alianzas de tecnología y know-how, alianzas logísticas y alianzas de proveeduría.
· Cuando implementar alianzas estratégicas frente a otras opciones como fusiones, adquisiciones o simples relaciones contractuales.
· Identificación de los beneficios y riesgos de relaciones de colaboración.

· Diseño del posicionamiento estratégico global a través de alianzas estratégicas.

· Discutir y explorar los fundamentos de alianzas estratégicas. El rol en alianzas entre pequeñas, medianas y empresas grandes.
· Diseñar la estrategia de asociación que satisfaga los objetivos organizacionales: Explorar nichos de mercado, liderazgo tecnológico, dominio de mercado, economías de escala y alcance.
· Utilización de los mapas de mercado-producto para facilitar la identificación y selección de socios potenciales.

Lecturas obligatorias:
[image: *]  Schaan, Jean-Louis, Micheal Kelly, and David Tanganelli, (2012), “Motivación estratégica: ¿Debería formar una alianza estratégica?”, Capitulo 1, Gestión de Alianzas Estratégicas, Editorial Pirámide, Madrid, España.
[image: *]  Sainz de Vicuña Ancín, José María, (2014), “Las alianzas son una respuesta a las demandas del nuevo escenario”, Capitulo 2, Alianzas Estratégicas en la Práctica, Editorial ESIC Business Marketing School, Madrid, España.

Lecturas opcionales:

[image: *]  Capron, Laurence y Will Mitchell, (2010), “Como encontrar la ruta correcta”, Harvard Business Review América Latina, Documento R1007E-E.
[image: *]  García Canal, Esteban y Andrea Martinez-Noya, (2009), “Estrategias de crecimiento internacional basadas en alianzas globales”, Revista de Globalización, Competitividad y Gobernabilidad, Vol. 3, No. 2, pp: 68-78.
[image: *]  Cools, Kees and Alexander Roos, (2005), “The role of alliances in corporate strategy”, McKinsey BCG Report, November, pp: 1-30.
[image: *]  King, David, (2014), “The influence of complementary resources on firm boundary decisions”, Advances in Mergers and Acquisitions, Vol. 13, pp: 25-42
[image: *]  Houlihan, Lokey, Howard y Zukin, (2000), “The next wave of Alliance formations: Forging successful partnerships with emerging and middle-market companies”, Technical report, pp: 1-29.
[image: *]  Jose Novais Santos and Cristina Sales Baptista, (2015),"Business interaction between competitors – towards a model for analyzing strategic alliances", IMP Journal, Vol. 9, No. 3, pp. 286 – 299
  David B. Yoffie y Debbie Freier, (2005), “Propiedad Intelectual y Estrategia”, Harvard Business School, Documento 710-S14, pp: 1-10.

Caso asignado para discusión en clase:

Caso: “Supermercados Internacionales HEB y el Banco de Alimentos de Caritas de Monterrey, A.C.”, (2003), HBS, Harvard Business School, Harvard University, Massachusetts, EEUU.

Preguntas de Discusión:

1. ¿Cuál fue el propósito en buscar una alianza?
2. Identifique los actores y agentes principales que generaron la idea de una colaboración.
3. ¿Hubiese sido más relevante diseñar proyectos completamente nuevos para México?
4. ¿Por qué considera que esta alianza aparentemente funcionó bien? Identifique los factores que fortalecieron la alianza.
5. ¿Considera que las transformaciones de infraestructura y operativas llevadas a cabo por BACM adecuadas? Puede el modelo de BACM desarrollarse en otras ciudades?
6. Acerca de los productos; Permitieron estos un ajuste entre las estrategias de las organizaciones. Crearon valor real? Si es así, como?
7. ¿Cuáles fueron las motivaciones de las organizaciones hacia el co- branding? ¿Vale la pena continuar con este enfoque en el futuro?

Nota: Nos interesa discutir las preguntas de cada caso en profundidad. Se les solicita revisar los casos en detalle y estar preparado para la discusión en clase. No es necesario entregar ningún informe por escrito.

Día 2:
Discusión

· Etapas en la formación de alianzas estratégicas.
· El inicio de la alianza e identificación de las etapas de ajuste antes de formalizar la relación estratégica.
· Análisis de las capacidades competitivas y habilidades de la empresa.
· El diseño del modelo colaborativo de negocio: Generación de valor.
· El rol del equipo o líder del proyecto encargado de la formación de la alianza.

· Análisis del ciclo de vida de las alianzas estratégicas.
· Identificación de socios potenciales.
· Evaluación del ajuste preliminar entre socios.
· Elaboración del perfil multidimensional del socio.
· Capacidades de la empresa para desarrollar relaciones y establecer alianzas.
· Manejo de alianzas estratégicas. Liderazgo, comunicaciones y retos culturales.

· Estructura organizacional de alianzas estratégicas
· Estructuras formales e informales.
· Estructura de gobierno de alianzas estratégicas: que está permitido y que no.
· Análisis del ajuste entre socios y el establecimiento de expectativas.
Lecturas obligatorias:

[image: *]  Schaan, Jean-Louis, Micheal Kelly y David Tanganelli, (2012), “La selección correcta del socio”, Capitulo 2, Gestión de Alianzas Estratégicas, Editorial Pirámide, Madrid, España.
· Schaan, Jean-Louis, Micheal Kelly, and David Tanganelli, (2012), “Negociación y diseño de la alianza”, Capitulo 3, Gestión de Alianzas Estratégicas, Editorial Pirámide, Madrid, España.
· Fernández Sánchez, Esteban, (2005), “Obtención externa de tecnología”, Capitulo 6, Estrategia de Innovación, Editorial Thomson, Magallanes, España.

Lecturas opcionales:

[image: *]  Guillen, Mauro F y Esteban García-Canal, (2010), “Como conquistar nuevos mercados con viejas habilidades”, Harvard Business Review América Latina, Documento R1011K-E.
[image: *] Montoya, Miguel A. (2012), “International joint ventures among developing country multinationals: The case of Salinas Group – Faw”, Revista de Globalización, Competitividad y Gobernabilidad, Vol. 6, No. 1, pp: 23-35.
[image: *] Albers, Sascha, Wohlgezogen, Franz, and Edward J. Zajac, (2013), “Strategic alliance structures: An organization design perspective”, Journal of Management, Vol. 42, No. 3, pp: 582-614.
[image: *]  McKinsey, (2002), “Measuring alliance performance”, Perspectives on Corporate Finance and Strategy, No. 5, Autumn, pp: 1-15.
[image: *]  Franco, Fernando L., Canen, Alberto G. and Nelio D. Pizzolato, (2011), "Strategic alliances: tools for constructing the future", Business Strategy Series, Vol. 12, No. 2, pp. 84 – 97.

Caso asignado para discusión en clase:

Caso: “Classic Knitwear y Guardian: Un Ajuste Perfecto? (2010), HBS, Harvard Business School, Harvard University, Massachusetts, EEUU.

Preguntas de Discusión:

1. Evalúe el ajuste estratégico entre la empresa y el producto.
2. Evalúe el ajuste estratégico entre la empresa y el mercado.
3. ¿Responderán los consumidores y el comercio al programa de marketing de Guardian?
4. ¿Puede identificar algunos problemas en el programa de marketing propuesto por Guardian?
5. ¿Cuáles son las ventajas y desventajas del acuerdo de licencia?
6. ¿Qué volumen de ventas se necesita para llegar al punto de equilibrio en la inversión de marketing de 2 años de Classic?
7. ¿Si Classic implementa todas las recomendaciones de marketing de Miller, cual es la demanda estimada para la línea de nuevos productos en el periodo de 2 años desde el lanzamiento?
Día 3 Discusión

· Diseño de estrategias para desarrollar compromiso y confianza entre socios.

· Elaborar un perfil de desarrollo de confianza entre socios (trust continuum).
· Estrategias para resolver situaciones de conflicto y desacuerdo.
· Mecanismos de coordinación en alianzas. Definición de roles y compromiso hacia la alianza.
· Qué hacer cuando las alianzas se descarrilan.

· Desarrollo de las capacidades competitivas de la alianza.

· Capacidades de aprendizaje, manufactura, innovación, inteligencia de mercado, internacionalización.
· Identificación de competencias y su ajuste en las etapas del ciclo de vida de las alianzas. Transferencia de habilidades: alianzas de relación y alianzas de escala.
· Diseño de los procesos gerenciales en la alianza.
· Estrategias de protección de la posición estratégica del socio.

· Criterios de medición del éxito de las alianzas estratégicas.
· Diseño de métricos operativos, rendimiento y estratégicos.
· Desarrollo de la identidad de la empresa

· Potencial colaborador en constituirse un socio interesante.
· Posicionamiento estratégico de la empresa en la red o constelación.
· Valor de relación cuando la empresa se convierte en socio preferente.

Lecturas obligatorias:

[image: *]  Sainz de Vicuña Ancín, José María, (2014), “Claves de éxito de un proceso de alianza”, Capitulo 7, Alianzas Estratégicas en la Práctica, Editorial ESIC Business Marketing School, Madrid, España.
[image: *]  Schaan, Jean-Louis, Micheal Kelly, and David Tanganelli, (2012), “La teoría de las alianzas estratégicas: una rápida visión general”, Capitulo 5, Gestión de Alianzas Estratégicas, Editorial Pirámide, Madrid, España.
[image: *] Schaan, Jean-Louis, Micheal Kelly, and David Tanganelli, (2012), “Implementando condiciones ganadoras”, Capitulo 4, Gestión de Alianzas Estratégicas, Editorial Pirámide, Madrid, España.

Lecturas opcionales:

[image: *]  Yoffie, David B y Mary Kwak, (2006), “El arte de gestionar a los complementadores”, Harvard Business Review América Latina, Documento R0611K-E.
[image: *]  Kaplan, Robert S. Norton, David P. y Bjarne Rugelsjoen, (2010), “Como usar el balanced scorecard para gestionar alianzas”, Harvard Business Review American Latina, Documento R1008D-E.
[image: *]  Ovanessoff, Armen, Plastino, Eduardo, and Flaviano Faleiro, (2015), “Why Brazil must learn to trust in collaborative innovation”, Technical Report, Institute of High Performance, Accenture, p: 1-20.
[image: *]   Das, T. K. and Bing-Sheng Teng, (2000), “Instabilities of strategic alliances: An internal tensions perspective”, Organization Science, Vol. 11, No. 1, pp: 77-101.
[image: *]  Da, T. K. and Rajesh Kumar, (2010), “Interpartner sensemaking in strategic alliances”, Management Decision, Vol. 48, No. 1, pp: 17-36.
[image: *]  Muthusamy, Senthil K. and Margaret White, (2005), “Learning and knowledge transfer in strategic alliances: A social exchange view”, Organization Studies, Vol. 26, No. 3, pp: 415-441.

Caso asignado para discusión en clase:

Caso: “La Alianza Estratégica de Laura Ashley y Federal Express”, (1996), HBS, Harvard Business School, Harvard University, Massachusetts, EEUU.

Preguntas de Discusión:

1. Evalúe la decisión de formar una alianza estratégica desde la perspectiva de ambos Laura Ashley y Federal Express. ¿Cuáles son las oportunidades reales y riesgos de este enfoque?
2. Evalúe la estructura de asociación (partnership). ¿Tienen sentido los acuerdos financieros propuestos? ¿Es la estructura “abierta” de la relación apropiada o debería implementarse un enfoque más estructurado? ¿Cuál es el perfil de liderazgo necesario para llegar a este acuerdo y cuáles son las habilidades de liderazgo necesarias para una implementación exitosa?
3. ¿Cuán probable es que esta relación sea exitosa en el largo plazo? ¿Que se exigiría de parte de ambas empresas para hacerla exitosa? ¿Existen reformas específicas organizacionales de recursos humanos que permitirían mejorar el rendimiento de Laura Ashley?
4. Asuma que la asociación es exitosa. ¿Cuáles son las nuevas capacidades estratégicas que traería a Laura Ashley y como específicamente deberían ser usadas para expandir su negocio?
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