HERRAMIENTA:
cComo
establecer

alianzas
estratégicas?

Tiempo efectivo estimado

La creacion y sostenibilidad de alianzas estratégicas depende de
muchas variables y circunstancias, algunas de naturaleza coyun-
tural y otras de caracter estructural. Por tanto, el tiempo efectivo
que se invierta para establecerlas y mucho mas para mantenerlas
vigentes, dependera directamente de los motivos que las impulsen
y del momento especifico que las condiciona (pueden perdurar en €l
tiempo, por lo que su duracion puede ser de meses hasta anos).

Objetivos

1. Conocer los diferentes tipos de alianzas y cual es la que puede
generar mayor beneficio para cada proyecto particular.

2. Aprender las etapas con el fin de gestionar alianzas estratégicas
para futuras negociaciones y organizaciones, creando valor en los
procesos.

3. Incentivar a los participantes a desarrollar capacidades estraté-
gicas y a trabajar preferentemente en redes y equipos.

Perfil del publico meta

Esta herramienta para la gestion de alianzas es abierta a cualquier
participante que desee emprender y tener negocios y proyectos a
largo plazo. Las alianzas pueden ser diversas, vinculando produc-
tores, académicos, empresarios, entre otros, en tanto todos se
acoplen a los objetivos seleccionados y perciban cada uno desde su
propio lugar de trabajo, beneficios reciprocos y compartidos de esta
union.



Perfil del equipo de facilitacion

La persona encargada de facilitar esta herramienta debe ser alguien
con experiencia comprobada en creacion y fortalecimiento de alianzas
empresariales (publicas-publicas, publicas-privadas; privadas-pri-
vadas), con amplia capacidad de andlisis de variables e indicadores
del entorno inmediato que lo rodea y condiciona; con caracter prefe-
rentemente conciliador y buenas relaciones interpersonales.

Metodologia

Paso 1

Es importante conocer exactamente cual tipo de estrategia es la que
se va a trabajar y con qué finalidad. Segun Nevado (2006) existen
algunos tipos de alianzas estratégicas, entre las que destacan:

Alianzas tecnoldgicas. Realizadas para transferir o para desarrollar
nuevas tecnologias.

Alianzas de produccién. Realizadas para transferir conocimientos
de produccion o para especializarse en unos productos o parte de la
produccion, mejorando la competitividad de ambos.

Alianzas de mercadeo y ventas. Permiten optimizar las capaci-
dades de marketing y ventas completando su gama con la del otro,
ingresando a un mercado imposible o dificil para los extranjeros, o
reduciendo los gastos de mercadeo, ventas y distribucion.

Alianzas para fortalecer la organizacién: acuerdo entre distintas
organizaciones de base, para fortalecer volimenes de comercializa-
cidn, incidencia politica e institucional y representacion en espacios de
politica publica (Ej: gremios, uniones de cooperativas, cooperativas de
segundo vy tercer piso, fundaciones publico-privadas, etc.).

Alianzas de expansion internacional. Acuerdo para entrar conjun-
tamente a un tercer pais o zona del mundo.



Paso 2

Las alianzas estratégicas deben gestarse en el marco de la empre-
sarialidad, o bien, en el escenario de las relaciones con socios que
puedan hacer surgir negocios y empresas. Ante esto, Aguilar et al.
(2013) definen los siguientes pasos:

1. Reconsideracion estratégica

Los autores mencionan que antes de tomar la decision de formar una
alianza, es necesario conocer si se trata de una estrategia apropiada y
si es deseable para la empresa. En esta fase se debera definir cual es
el papel que debe desempenar dicha alianza. El resultado de la estra-
tegia basada en alianzas sera mas favorable cuando se introduzca
dicha estrategia de forma gradual.

2. Eleccion del socio.

La esencia de las alianzas estratégicas no es solo definir el negocio y
el resultado esperado, es seleccionar el socio adecuado. Tanto énfasis
hay que poner en la exploracion de las posibilidades de la alianza
como en el conocimiento y seleccion del socio, mas si se trata de
negocios incipientes que necesitan mucho soporte estratégico para
surgir y lograr mayor rentabilidad.

El socio debe ser capaz de alcanzar metas estratégicas de la orga-
nizacion, sea esta pequena o grande (acceso al mercado, compartir
los costos y los riesgos, contar con capacidades de que la empresa
carece).

Un buen socio debe compartir la vision de la empresa respecto al
objetivo de la alianza. Debe estar en sincronia con lo que se es y lo
que se busca.

3. Construccion de la alianza.

La negociacion es el fundamento para la construccion de la alianza.
Esta construccion interna debe buscar soluciones para resolver
conflictos de intereses e identificar objetivos claves a la hora de nego-
ciar aspectos que van desde lo administrativo hasta lo financiero.

4, Fase de definicion de la estructura de la alianza

En esta etapa es necesario definir el proyecto, el tamano éptimo del
proyecto y costo total de la inversion; prediccion de sus resultados y
las fuentes de financiamiento. El proyecto debera ser examinado por
los socios para analizar la viabilidad de la unién y la rentabilidad de la
propuesta, evaluandola, ademas, en cuanto a tiempo y riesgos.



5. La formalizacion del acuerdo

A este respecto, los autores indican que deben analizarse las
siguientes condiciones:

Los compromisos mutuos, riesgos y responsabilidades.

Los aportes a la sociedad y la valorizacion de estos.

Los porcentajes de participacion de cada uno en la asociacion.
La distribucion de utilidades.

La relacion de emprendimiento con las entidades agrupadas.
Los requerimientos de financiamiento complementario.

La responsabilidad administrativa del proyecto.

Las modalidades de desvinculacion.

Paso 3

Validar si la alianza estratégica reune las siguientes caracteristicas
(Aguille, 2000):

Las empresas que establecen la alianza para alcanzar una serie de
objetivos comunes siguen siendo independientes tras la formacion de
la alianza.

Las empresas participantes comparten los beneficios de la alianza y
controlan los resultados de las tareas asignadas.

Las empresas participantes establecen una contribucion mutua y
continua en areas estratégicas claves (tecnologia, productos, comer-
cializacion, etc.).

Paso 4

Las alianzas estratégicas segun Del Prado (1995), se pueden estudiar
y valorar también de la siguiente manera:

1. Repensar el negocio reconsiderando las estrategias y el rol de las
alianzas.

2. Disenar una estrategia de alianzas partiendo de la descompo-
sicion de la cadena de valor y su posterior reconfiguracion para
analizar posibles fallos y fortalezas. Se deben potenciar los
recursos propios y los recursos de los socios, creando opciones
de retiradas y manteniendo las opciones estratégicas.

3. Importancia de la alianza. Es importante siempre analizar la impor-
tancia de las estructuras, dar un marco de referencia para estas, y
analizar las consideraciones claves que implica la alianza.

4. Evaluar las alianzas. Es necesario aprender de manera constante
y permanente respecto de cémo funcionan las alianzas, asi como
la importancia de repensar la estrategia de estas.



Materiales y equipo

1.
2.
3.

Computadora
Teléfono celular

Documentos e informacion del entorno politico, institucional,
econdmico e industrial

Consideraciones por tomar en cuenta

1.

Las alianzas implican la busqueda de incrementar la competiti-
vidad de las actividades econémicas que se realizan, asi como
también desarrollar mas y mejores canales de cooperacion. Es
por ello que los socios estratégicos deben mostrar una disposi-
cion permanente a actualizarse, de conformidad con la evolucion
de la tecnologia y el contexto actual donde se ubique su industria
y/0 SuU negocio.

Las alianzas estratégicas no implican que una empresa u organi-
zacion dependa de otra para subsistir. Mas bien implica que van
a existir acuerdos mutuos para mejorar los objetivos establecidos,
sean estos a nivel comercial, de rentabilidad o productivos y que
las empresas y organizaciones puedan recibir beneficios mutuos,
sin que esto impliqgue que otras adquieran mayores ventajas
competitivas. El indicador de éxito de una alianza estratégica
debe residir en la capacidad de generar (crear o0 agregar) valor
reciproco.
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