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Entierra el hacha
de guerra

No siempre s acon-
sejable ‘machacar’ a
tu competidor. En
ocasiones, es mejor
enteriar el hacha de
guerra y firmar la paz
para perseguir objeti-
vos conjuntos gue
den frutos de los que
se puedan recoger
entre todos.
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Ya no basta con cooperar o competir. Ahora
hay que ‘coopetir’: todos se benefician

Colabo

con

Las reglas del juego de los negocios estdn cambiando. Se
impone la ‘coopeticion’, una estrategia en la que las
empresas cooperan y compiten conjuntamente para crear
valor. El objetivo es trabajar unidos para hacer mds grande
el mercado, del que luego pueden salir ganando todos.

n las dltimas semanas hemos
podido ver un anuncio en tele-
visién en el que las cadenas
Antena 3 y Tele5 realizan una
campafla conjunta para promocionar la
futura television digital terrestre (TDT).
Imaginamos gue ambas compafifas son
conscientes de que estdn cooperando
por un bien comin: potenciar y favore-

cer el mercado de la TDT. Pero, lo que tal
VeZ No sepan es que estdn ‘coopitien-
do": cooperan y compiten a la vez para
que haya un mercado lo mds grande
posible del que ambas se beneficien.
“Es cooperacion cuando proveedores,
empresas y clientes se unen para crear
valor, Pero cuando el pastel [e]l mercado)
tiene que dividirse, los clientes presionan

‘La seguridad de una casa de cristal
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por precios mds bajos y los proveedo-
res quieren un pedazo, De esta forma,
cuando llega el momento de dividir el
pastel, se convierten en competidores”,
explican Adam Brandenburger y Barry
Nalebuff, en el libro en el que acujian el
términe co-opetition. Para estos profe-
sores de la Universidad de Harvard y de
Yale, respectivamente, la ‘coopeticion’ es
un método que va mds alld de las viejas
reglas de la cooperacidn y la competen-
cia, combinando las ventajas de arnbas.

Como sefiala Juan Santald, profesor
de Estrategia del Instituto de Empresa, la
‘coopeticion’ implica un cambio de men-
talidad. “Es un concepto que emana de la
rivalidad y a la teoria de juegos: el juego
de suma cero, en el que siempre que 3
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= ) alidea de que ganas si tus com-
i - Bmpetidores pierden es simplista y
" . potencialmente peligrosa®, subra-
yan Brandenburger y Nalebuff. "Si
ebajas los beneficios de tu compe-
dor; éste tendrd menos que perder
todas [as razones y motivos para
‘haterse mas agresivo. Puede tratar
de captar los clientes que has des-
- clidado. Por el contrario, cuanto
dinero gane tu competidor,
tiene que perder si entra, por
iplo, en una guerra de precios.

Mientras tus competidores vivan en

casas de cristal, no cuentes con que ;
. administraciones, etc.), pero conser-
| agenerary construir su propio

te tirardn piedras. Por eso, te con-

viene ayudaries a construir una casa | E
. esenciay ia hase de la ventaja com-

. petitiva de cada empresa”, advierte
i 1figo Isusi, consultor senior de IKEI,
¢ Es loque Jon Azua, presidente de E-
! novatinglah, empresa dedicada al
 desarrollo de estrategias competiti-
. vas, define en su ibro Alianza coo-

. petitiva para la nueva economia

i como Cédigo genético: “Es la esen-

de cristal”, aconsejan los patlres de
fa co-opetition.

Conservar las esencias

Los expertos consultados coinciden

en que se dehe ‘coopetir’, pero, ;de
qué forma y en qué términos? “Es

; més ventajoso para las empresas
! cooperar y compartir informacion y

¢ Fecursos con otras entidades (ya

sean otras empresas, Gobiernos,

vando los efementos ge forman la

¢ cia de una organizacion que no
© puede ni debe transferirse a otros.

* de la organizacion y lo que lo
: Puede tener que ver con |a materia

: prima, el producto, {a cuitura, un
: modelo de organizacion o gestign,

- linea fundamental”.

Cada organizacion estd obligada
codigo. Es la clave para el sentido

distingue de sus competidores,

o con su alma. Tenerlo, identificarto,
nutrirlo y reforzarlo constituyen la
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| Dos casos de colaboraciéon empresarial
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Una bolsa inmobiliaria comun

Look &Find

_ finales de 2002, varias
“fa{r"l"".‘tﬁl it"‘)tg“;{ compafiias de intermetia-
goidh‘reil Banker ¢#én inmaobiliaria pusieron en

marcha en Espafia el Multiple

Listing Service (MLS, en sus

siglas en inglés, o Listada M-
: _tiple de Inmuebles, su traduc-
cion.en casteilano) un servicio
que viene funcionando en
Estados Unidos desde la
década-de fos cuarenta'ya
- fraves de) que se hace el
‘00% de las transacciones -
._}mmoblllanas de aquel pals

-Valor auadldo

Espaha, Global -
Inmaobiliaria y.Pri-
mer Grupo Inm
biliarias, el MLS

www.lookendlind.es

ia que permite a stis miem- -

liaria, Look & Find, Primer.

L Diagona! .
C_BEIviciay Tnmakitiariay T
: S nas y agentes de las redes.

‘Este serviclo funciona como

“ina intranet enla gue se van -

propiedades gue hayan sido

gran el MLS.

De esta manera, cualguier
propietario gue contrate con
una de fas oficinas de estas

Otros ejemplos destacados

N R R R E N TR T RN R ) saserserrrestenenus

. bros (las compafilas Coldwel; . -
- Banker Espafia, Global Ianbl-.

Grupe Inmobifiarias y RE/MAX)
la cooperacion entre sus ofici- -

: |ntr0dumerzd0 los datos de las

captadas en exclusiva por las -
distintas compa fas que mte— .

....... I N R T R SRS

empresas para gestionar Luna
propiedad, se io estard encar-
gando simuitaneamente a
mas de 400 oficinas en toda
Espafia. “Este registro permite
que Iz informacion disponible
esté facilmente accesible para
tadas las empresas del MLS,.

. creando asf un mercado -

mucho méas grande para las

pmpmdades Tegistradasen la '

lista y hatiendo de éste un .

= mstrumer;to de comerc;alaza- _

CIDH muy |mp0rtante para

_vender comprar g alqw ar una

 EIMLS es una boisa inmobilia- | Propiedad’, exp can desde a -

compafiia Look & Find, .
Compartir informacion

_ _Pa{a fos socios, el éxito de

este servlcm estdenque .
tocios sus miembros “estan

-conmencaados de lagbsoluts
‘necesidad de compartir las

propledades en cartera para- -

.1 -que'se.cumpla la méxima-del -
" “MLS: Ia creacitn de una bolsa

inmobiliaria comin”,

Otra de las ventajas de este -
sistema es el vator afiadidg -
que se le ofrece a los clientes,
ya que una propiedad contra-
tada por un agente y una cfici-
na concreta puede beneficiar-

se del servicio que fe puede
dar unarad con més de 1.700
agentes, Gracias a esto, “se
prodiice un ajuste en el precio
de la vivienda al contar con un
aumento de ta oferta, De esta -
manera, con ia colaboracién
conjunta se maximiza la
cobertura del servicio al
cliente gue ofrecen todas
estas companias”, sefialan
desde Look & Find.

El MLS estd abierto a nuevos
SOGi0S siempre que retinan

una serie de reguisitos relacio-

n_ados con dimensién, trayec-
toria profesionat y experiencia

1 adecuada en el mercado

inmobiliario, -

Mercado homogéneo
Las propiedades que forman

"parte dal MLS mantienen las

rismas cendiciones y precios,
independientemente de la
empresa con fa que se traba-
je. Esto permite un mercado
mas homogéneo. Er: la actual-
dad, este servicio cubre una
cuiota de mercaco del 16,5%,
es declr, que 1,5decada 8
transaccicnes que se produ-
cen en Espafia se realizan
entre los socios del MLS.

Teknia Estampacion DEJ, Gabi,
Mafisa y Micredeco.

locari, SL

Es una sociedad constituida por
cinco jugueteras para optar a
licitaciones para fa explotacion
de espacios comerciales en
aeropuertos: Nueva Mariquita
Pérez, Berjuan, Juguetes Cayro,
Artesania Cerda y Guiloy.

Union Trade Marble
Consorcio dedicado a promocionar
y exportar piedra natural.
Afarmade y Aesmide

Es una treintena de empresas
espanolas, agrupadas en dos aso-
claciones: de armamento {Afarma-
de) y de equipamiento y servicios

no de los primeros ejemplos

de 'coopeticién’ se remonta a
la primera década del siglo XX. En
el recién nacido sector del automé-
vil, las empresas General Motors,
Hudson Packard, Willys-Overiand,
Goodyear y Prest-O-Lite fundaron
la Lincoln Highway Association
paraimpulsar e desarrollo de la
primera autopista costa a costa
que existid en EE UU. 5i habia
carreteras, habria coches.
En Espaiia, otros ejemplos de cola-
boracién entre empresas son:

Auxin, SL

ES un consorcio de exportacion
formado por cuatro empresas de
Bilbao dedicadas a fa fabricacion
¥y comercializacion de piezas para
automocién y electrodomésticos:

Fé_O—E_v;W\Te};b?endedores.Es

(Aesmide), que presentaron una
oferta conjunta al concurso convo-
cado por la Administracion Provi-
sional de Ja CoaliciGn para suminis-
trar material y equipos al nuevo
Ejéreito iraqui. Finalmente, et
concuiso lo gand la compaiiia
norteamericana Nour Group.
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'Cahdaba#nc gesarrofla iniciati-

afic 2000 e integrada

serviclos para los socios.

fianza entre ellas y cuando un -

‘servicio a los paises békticos,

" {-vascome Iassemanas gastro- .

ctialmente por 23 empresas -
B sector de gran consumo,
g facturan 1nos 8,300 mlll

. “nes de euros; Antonio Puig, "

Bernarcfo Alfageme Bog gas
i Torres, Borges Campofrxo

. ‘Antonio Garcfa deBlas(enia foto de ia derecha
Ca!idabaltic, para desarrollar camp

- hacreadola il

‘1 :Mediante actuaciones en gl

03.de marketmg buscamos

5_ todas fas marcas de una forma
ncrementar fa fi delidad de los. - & ji
consumldores hacia estas mar-
“casy explicarles fos habitos
“saludables. Y también atende- -
:mos a los 39.000 empl

. Proyecto crece hace crecer

) dlrige calldalla sta sociedad de empresas
as de marketlng enlos paises bélticos

La ‘coopeticion’ plantea la posibilidad
de que los competidores ganen a la vez

» mi competidor pierda yo gano. El

plazo, en el sentido de cudles van a ser las
ganancias futuras de una propuesta de

1 ofivo de Crear esta fital

concepto de ‘coopeticion’ va mds alla al
plantear la posibilidad de que haya situa-
ciones en las que los dos ganen”, Es
decir, en el mercado globalizado en el
que vivimos ya no sirve sdlo cooperar
—crear valor conjunte- ni tampoco sélo
competir —adquirir valor-, sino que es
necesario ‘coopetir’: establecer estrate-
gias conjuntas para que un mercado sea
mds grande y todos tengan la posibilidad
de beneficiarse... No sélo las empresas,
sino también los clientes.

Santald destaca que “este cambio de
mentalidad permite pensar mds a largo

-colaborar con un competidor, y en el
hecho de que, si mi competidor es mds
fuerte, eso me puede beneficiar a mi”.

Ganar-ganar

En este sentido, Brandenburger y Nale-
buff consideran que “se puede competir
sin tener que destruir a la otra parte. Si
pelear hasta la muerte implica la des-
truccion del pastel, a ti no te quedara
ninguna posicidn que ocupar: eso es per-
der-perder. Del mismo modo, puedes
cooperar sin tener que ignorar tus pro-

pios intereses. Después de todo, no es
inteligente crear un pastel quie no puedas
conquistar: es perder-ganar. En los nego-
cios, tu triunfo no requiere que otros fra-
casery; puede haber muchos ganadores:
eso es ganar-ganar”.

Javier Escudero

Mas a fondo

L Coopeticion, A Brandenbur-
ger yB Nalebuff, £d. Diaz de Santos.
Alianza coopetitiva para la nueva
econona, /. Azua, McGraw-ill,
El futuro de la competencia, C.K. Prahalad
y V. Ramaswamy, Ediciones Gestion 2000,
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