Competitividad medzante adquisiciones
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modan y las motivaciones de sus consumido-
res evolucionan. La diferenciacion regional
es cosa del pasado, ﬁndmlmampm pe-
quefias o grandes, locales o regionales, estin

mente, usted no puede quedarse quicto, el fu-
turo es exigente.

Por supervivencia y rentabilidad, es impe-
rafivo adaptar su estrategia alas nuevas con-
diciones, de acuerdo con sus ventajas v des-
ventajas competitivas, teniendo en cuenta la
oportunidad, la minimizacion de las posi-
bles retaliaciones de sus competidores y su

disponibilidad de recursos para defender Ia

nueva posicion,
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adquisiciones son 1n recurso, El
objetivo de una adquisicitn estratégica debe
ser el fortalecimiento de la posicion competi-
. tiva para ganar acceso a mercados, reduc-
niﬁndemfoﬁ TEvas
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¢l crecimiento interno es vital para confor-

mar el nieles-de ks empresa; més adelante,
éste carece de fuerza para impulsarle con la
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el erecimiento interno es siempre el modo-
més pertinente, perv el desarrollo de produc-

tos 0 mercados es lento, ¥ més costoso de lo

esperado; mientras tanto, los eompetidores.
reaccionan v las ventajas se disipan. Una

adecuada ¥ oportuna adqlumiﬁnﬂ&‘ﬁ:lﬂalﬂr
ce a usted, de inmediato,
Bl primer paso es definir un ohjetivo estra-

techologias o nuevos
productos. El valor de una adquisicitn se
competitividad
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En la lucha por ventajas

competitivas, las
; adquisiciones son un
poderoso recurso”,

tégico para forjar ventajas o remover des:
ventajas,
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ventaja, un programa de adgquisiciones le

permite capitalizarla en mayor escala, Re- D2

cientemente lo hizo Carulla, adguiriendo pe-

‘quefias cadenas de supermercados para

aprovechar de mejor manera su modelo de
negoeio de mayor sostenibilidad, mas gran.
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~ Cuando sus clientes requieren servicios
rdmmmmﬂﬁwlamnwﬂh&de
‘extendien-

do Ia oferta de sevvielos y, asi, aumentar su

Iealtad; ademds de impedir que un competi-
~dor potencial haga lo propio. Esto se logra

dgilmente, rm‘nmurrtssau ::mdhmelg
apropiada.
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gubre futuro, su e puede valer mas
‘para un comprador
estratégico, quemlammmautuﬂ.ﬂn
este caso, una oportuna salida mediante la
venta, puede ser la opeitn més decorosa y
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rentable. Esperar demasiado es una tenta-
t:iﬁnmiruma

cado deja de crecer, la!ﬁquﬁmmﬁnﬁemmpe-
tidores puede reposicionar rdpidaments su
empresa y, ademas, posibilitar crecimiento.
Cuande surgen alternativas para la satis-
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_ y minimizar las posibilidades de reaccitn de
los competidores.
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grama de adquisiciones dentro del desarro-
Tlo de su & del

: mpresa, independientemente
 tamafio, del sector o de la ubicacion. Aun-

gue, naturalmente, surgen las preguntas:
;eomo encontrar candidatos?, jofimo conser-
W;r confidencialidad?, jeudnto pagar?,
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