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De cooperacién fichas practicas

>> 1, AUTODIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

* Proponemas un cuestionario orientativo para que el usuario conozca su situacién actual ante la cooperacidn,
y por tanto, si estd preparado para comenzar las dltimas fases del procedimiento de cooperacién; Seleccién de
sacios, Gestién de la cooperacién y Puesta en marcha y sequimiento de la misma.

( OBJETIVO ESTRATEGICO )

[1. ¢Has realizado un analisis del entorno competitivo de fu empresa? )

[ No, este fema na lo he ahordado, estoy enfrascado en el dfa a dia, con mucho trabajo y en ningin momenta
pienso en como puede afectar el entorno en mi negocio.

[ Creo conocer el enforna sectorial por los afias y experiencia acumulada, aunque nunca he realizado un analisis
campleto y exhaustivo al respecto.

[J Si, es un tema que me preocupa y realiza analisis perigdicos que abordan cuestiones tales como; entrada de
nuevas competidares, sifuacign de los proveedores y compradores, aparicign de producfos/servicios que sustituyan
a los que acfualmente praducimas y el nivel de competitividad existente.

[2. ¢Conoces tus dehilidades y tus fortalezas? )

I No, Ilevo la actividad del dia a dia y no me planteo analizar mis debilidades o forfalezas, ya que acfualmente
consigo los resultados que quiero y por fanfo no necesito fener un mayor conocimientfo de mi empresa.

[J Creo canacer lo que nuestros clientes valoran de nuestras productos/servicios y aquello que les “disgusta”.

UJ 51, creo que es importante conacer mis debilidades v fortalezas fomando como referencias el enforno compefitivo
en el que nos movemos.

(3. ¢Sabes como deberias potenciar tus fortalezas y eliminar/minorar fus debilidades? )

J Creo saber en que debo mejorar para poder competir en mejar situacian.
U Creo saber de que forma podria utilizar mis forfalezas para competir en mejor situacian.

0 S, he realizado un andlisis de mis forfalezas y debilidades y conozco la forma de potenciar mas mis fortalezas
y de mejorar/eliminar mis debilidades.

- o - ; )
4. En el caso de conocer tu entorno competitivo asi como la forma de como paliar las
deficiencias y mejorar las fortalezas éalcanzarias de este modo una ventaja, de caracter

L duradero, sobre tus competidores? )

[J No creo posible alcanzar ventajas ya que en el sectar fodos somos muy parecidos y no hay posibilidad de
infroducir mejoras.

[J Al frafarse de un sector muy dinamico lo que hoy es una venfaja, manana deja de serlo no siendo posible
manfener ventajas en el fiempo.

UJ Si, una vez que cansiga pofenciar mis fortalezas y eliminar mis debilidades podré actuar sobre mi enforno

reforzando mi posicién de manera duradera y estable en comparacion can mis competidores.
- J




~
( 5. éNecesitas para lograr la ventaja competitiva deseada reestructurar tu empresa o alcanzar
\un ohjetivo de crecimiento?

|

.

[J No, en la acfualidad dispongo de una ventaja competitiva que pueda manfener sin necesidad de reestructurarme
ni crecer.

[J 57, creo que para alcanzar una ventfaja competitiva es necesaria realizar con caracter previo cambios
substanciales en mi empresa.

[J La forma de lograr una ventaja competitiva pasa necesariamente par tener un objetivo estratégico de
crecimiento.

v

Conclusiones

*Para conacer los resultados que has obtenido en el cuestionario sigue las instrucciones que se detallan a

continuacién:
- N\
« La puntuacion de la pregunta 1. 1.1.-0 puntfos 1.2-1 punta. 1.3-2 puntaos.
« La punfuacién de la pregunfa 2. 2.1.-0 puntas ¢.2-1 punto. ¢.3-¢ puntos.
» La puntuacién de la prequnfa3.  3.1.-1 punto 3.2-1 punta. 3.3-2 puntos.
« La puntuacion de la pregunta4.  4.1.-0 puntfas 4.2-0 punto. 4.3-2 puntaos.
« La puntuacion de la pregunta 5. 5.1.-0 puntfas 5.2-1 punfo. 5.3-2 puntos.
- J

Para realizar el andlisis y las conclusiones del primer bloque, es necesario dividirlos en subbloques. Asi pues;

1. Primer subbloque; compuesto por las preguntas 1, 2y 3. Realiza la suma de la puntuacian de éstas:
a.Silasumaes1d?;

El cuestionario refleja una fuerte pasividad a la hora de realizar un analisis sobre la situacian del enfarna y fus
propios recursos, y en cansecuencia cual serfa la manera de influir en los mismas, reflexion indispensable para
pader alcanzar una ventaja competitiva.

Esfo impide que puedas realizar una prevision a medio-largo plazo sobre el camina hacia el que fiene que ir fu
empresa para mejorar o incluso mantener la situacian de la misma.

Tal'y como esta evolucionando acfualmente el mercado; la globalizacion, inferdependencia enfre mercados, difusion
de tecnalogias y procesos de infegracian, se augura un incremento fuerte de competidores y es aconsejable prever
e infentar adquirir estrategias que incrementen tu posicion en el mercado o que, por lo menas, la manfenga, par

ello serfa importante que reflexionases sobre cada uno de los puntos citados en este apartado y fueras capaz de
realizar una valoracign de fu situacion actual en el mercado (teniendo en cuenta todas los factores que actan en
él), v la consecuencia que fraera en tus resultados un cambio en el misma.

b. Si la suma estd en el intervalo 3-5;

Conoces la importancia que tiene el analisis de la situacian del enforna y de tus propios recursos, sin embargo no
lo haces en su totalidad o par lo menos na lo haces de la forma detallada que se requiere para poder influir sobre
los mismos alcanzando una ventaja compefitiva.
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Te aconsejamos que realices en profundidad un andlisis sobre los factores que pueden influir en el enforno
competitivay la situacion actual del mismo, asi como tu situacion internay las posibilidades que tienes de acfuar
sabre ella, de esta forma fendras mayares posibilidades de alcanzar un acuerdo de cooperacion exitoso.

. Silasumaesb;

Canoces la importancia que fiene realizar un analisis exhaustivo, no sdlo de la empresa en si, sina de su enforno,
realizando analisis perigdicos de las mismos y conaciendo tus fortalezas y debilidades y como actuar sabre ellos
para tanseguir una venfaja compefifiva.

Aungue es el mejor comienzo, fodavia te faltan aspectos imporfantes a cansiderar anfes de estar segura que posees
las cualidades y canocimientos necesarios para poder alcanzar un acuerdo exifoso de coaperacign.

2. Segundo subblogque; compuesto par las preqguntas 4 y 5. Realiza la suma de la punfuacion de éstas:
a.5ilasumaes0;

Estas convencido de que no puedes alcanzar una ventaja competitiva, o que, ya posees una ventajay na esfas
dispuesto a realizar ninglin cambio en fu empresa.

Te aconsejamos que, fal y como esta evolucionando actualmente el mercado; la globalizacidn, interdependencia
enfre mercados, difusién de fecnologias y procesos de infegracign, se augura un incrementa fuerte de competidares
y es acansejable adquirir estrafegias que consoliden o logren que adquieras ventajas competifivas sobre el resto.

b.Silasumaes 1;

Tu forma de alcanzar una ventaja competitiva pasa por la reesfructuracian fotal de la empresa.
Puesta que el objetiva del cuestionario es la cooperacian no es necesario que cantindes con el mismo.
c.Silasumaes4;

Tu objetiva estratégico es claramente el crecimiento, asi que te aconsejamas que confindes con el cuestionario
para esfar sequro de la alternativa 0 medio que necesitas para alcanzar fu objefiva final.

d. Si la suma es distinta;

Hay incongruencia en los resulfadas, fe aconsejamos que vuelvas a realizar el cuestionario, y que analices cada
una de las respuestas dadas.



* Asumiendo que pretendes alcanzar un objetivo estratégico de crecimiento para tu empresa, se plantean a
continuacién una serie de preguntas dirigidas a orientarse sobre cual es la mejor alternativa para lograrlo
(Estrategias de Crecimiento; individual, integracién y cooperacidn).

( ANALISIS OPCIONES DE CRECIMIENTO )
(1. ¢Estas dispuesto a asumir los costes y riesgos derivados de la inversion? )

[ 57, con los recursos de los que puedo disponer na tendré ninguna dificultad en que mi empresa crezca,
incrementando mi diversidad de productos ofrecidos, expandiéndome a mercados exteriares o mejorando las
servicios y productos que ofrezco habitualmente.

[ Adn en el caso de disponer de recursos nunca asumirfa, de manera individual, los riesgos derivadas de la
inversion necesaria para poder crecer.

" 2. éPodras alcanzar el ohjetivo de crecimiento en el tiempo adecuado para disfrutar de la |

._ventaja competitiva? Py

0 57, fengo la suficiente flexibilidad y capacidad para poder gestionar de manera individual el cambio requerido
para crecer y disfrufar a fiempo de la ventaja competitiva que persigo.

[ No, es imposible que pueda disfrutar de la ventaja competitiva que persigo acometiendo la iniciativa de farma
individual, ya que para cuando lo logre la oportunidad habré desaparecido.

(" 3.Enel caso de producirse un cambio en el entorno épodras adaptarte a las nuevas circunstancias |
._ton la suficiente rapidez? Yy

[J 57, aun acometienda una iniciativa estratégica de crecimiento de forma individual, caso de producirse cambias
en el enforno (ejemplo: concentracion de proveedores y/o competidores, aparicign de productos sustitutivas, etc.,
podria adaptarme a las nuevas circunstancias con rapidez.

[ No, en caso de acometer la iniciativa estratégica de crecimiento de forma individual, si se pradujeran camhbias
en el entorno, me resultaria muy complicado adaptarme a las nuevas circunstancias pudiendo incluso paner en
peligro la viabilidad futura de mi negocio.

/ N\
\_4. cEstarias dispuesto a perder fu independencia juridica? P

0 S, esmas, en realidad es lo que estoy buscando, un cambia radical en la empresa, abriendo el capifal a nuevas
s0cios que puedan aportar lo que necesito para crecer.

[J No, en ningln caso estarfa dispuesto a perder mi independencia jurfdica, es mi empresa y no esfoy dispuesta
a asumir cambios en este senfido.

/ N\
5. ¢Estarias dispuesto a asumir cambios organizativos? P

[ En el supuesta de crecer mediante una fusién o adquisicion, fendré que realizar importantes cambios
organizativas que na esfay en condiciones de realizar en estos mamentas.

[J Alcanzar el objetivo estratégico de crecimiento es o fundamental aunque para ello fenga que pasar por un
praceso de adquisicién o fusién que me abligue a infroducir imporfantes cambias en mi organizacian.

J
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(E. ¢Qué nivel de compromiso estarias dispuesto a asumir? )

L] Aprovechar la oporfunidad es lo fundamental aunque para ello deba establecer un compromiso de caracter
“permanente”.

[ Necesito poder canfar con la flexibilidad suficiente como para dar marcha afrds en el supuesto de que las
€0sas No vayan como inicialmente pensamos.

=
\7. ¢Estas dispuesto a reducir tus niveles de autogohierno? )

[ No, fodas las decisiones necesarias que hay que fomar enforna a mi empresa son asunfa mig, por fanfa no
estoy dispuesto a asumir que alguien pueda influir sobre mis decisiones para poder aprovechar la oportunidad
“estratégica”

U Elaprovechamienfo de una oporfunidad estratégica es lo mas importante, aunque para ello tenga que compartir
el praceso de foma de decisiones de mi empresa al 100%.

[J Estoy dispuesto a asumir una reduccién en los niveles de mi autogobierno actual para poder aprovechar la
oporfunidad estratégica siempre que ello se pueda limifar a la esfera de decisiones ligadas a dicha oportunidad.

8. éEstas dispuesto a asumir el riesgo de una fuga de conacimientos tecnoldgicos, relaclones\
L u otros recursos? )

LJ No, en ningdn caso estaria dispuesto a compartir canocimientos tecnolégicos, relaciones u ofro tipa de recursos
que considere cruciales para mi negacio aun a riesqo de perder una oparfunidad de caracter esfrafégica.

L] Si, estoy dispuesto a asumir el riesgo de que un fercero pueda realizar un aprovechamienta oporfunista del
conocimiento, experiencias y relaciones que fenga que compartir para poder aprovechar una oporfunidad de

caracfer estratégica.
N /

Conclusiones

*Para conocer los resultados que has obtenido en el cuestionario sigue las instrucciones que se detallan a

continuacién:
/ N
« La puntuacian de la pregunta 1. 1.1.-0 punfas 1.2-1 punta.
« La puntuacién de la pregunta 2. ¢.1.-0 puntos ¢.2-1 punfa.
« La puntfuacién de la pregunfa 3. 3.1.-1 punto 3.2-1 punto.
« La puntuacign de la pregunta 4. 4.1.-0 puntos 4.2-0 punto.
« La punfuacion de la pregunta 5. 5.1.-0 puntos 5.2-1 punto.
« La puntuacién de la pregunta b. 6.1.-0 puntos 6.2-1 punto.
« La puntuacién de la pregunta 7. 7.1.-0 puntos 7.2-1 punto.
L « La puntfuacign de la pregunta 8. 8.1.-0 puntos 8.2-1 punto. )

Para realizar el andlisis y las conclusiones del sequndo blogue de preguntas, es necesario dividirlos en subblogues.



Asi pues, diferenciaremos en ;

1. Primer subbloque; compuesto por las prequntas 1, 2y 3. Realiza la suma de la puntuacion de éstas:
a.5ilasumaes 0;

La opcign que has elegida para alcanzar el crecimiento es la individual, por tantfa fienes los suficienfes recursos
y capacidad como para abtener una ventaja competitiva por fi misma sin que ello penalice tus resulfadas.

Puesto que el objefiva del cuestionario es conocer si has realizado fodos los pasos necesarias para alcanzar un
acuerdo de cooperacion con grandes posibilidades de éxifa, y ésfa no es tu opcion elegida, no es necesario que
cantindes can el mismo.

b.Silasumaes 3;
La opcidn que has elegido para alcanzar el crecimiento es mediante la integracién o la cooperacion.

Te acansejamos que cantinles can el cuestionario para decidir cual de las dos opciones se adecua mds a fus
caracteristicas.

. Silasumadifierede 06 3;

Existe incongruencia en los resultados. Es necesaria que realices un analisis exhaustivo de las opciones/medios
que tienes para alcanzar fus abjetivas y fener canacimiento de o que cada uno conlleva para realizar el cuestionario
con cierta concordancia.

2. Sequndo subbloque; compuesto par las preguntas 4 .La canclusion de ésta es:
a. Si el resultado es 0;

Estas dispuesta a asumir un cambio radical en fu empresa y con ello perder tu independencia juridica, por fanfg,
la opcign que mas se adecua a fus requerimientos, para alcanzar fu objetivo final, es la fusion.

Puesto que el analisis de esfa opcion no es el abjetiva del cuestionario no es necesaria que cantindes can el misma.
b.Sielresultado es 1;

Te decanfas por la adquisicion o la cooperacién como medio para alcanzar fus objetivas, en este caso deberas
continuar con el cuestionario para saber cual de las dos opciones es la adecuada para alcanzar tu fin Glfimo.

3. Tercer subbloque; compuesto por las preguntas 5, b, 7'y 8. Realiza la suma de la punfuacion de ésfas:
a. Si el resultado es 0;

Estas dispuesta a asumir cambios organizatives en fu empresa, un compromiso permanente, no estas dispuesta
areducir tus niveles de autogobierno y tampoco compartir canacimientos o recursas, bajo estas premisas, te
decantas por la adquisicion coma medio para alcanzar fus objefivos.

Puesto que el andlisis de esta opcitn no es el objetivo del cuestionario no es necesario que contindes con el mismo.
b. Si el resultado es 4,

Has elegido la cooperacion como medio para alcanzar el abjetivo de crecimienta y por fanto, debes sequir con el
cuestionario para saber si conaces |a forma de cooperacion que mds se adecua a fus necesidades.

c.Silasumadifierede 06 4;

Existe incongruencia en los resultados, por lo que serfa necesario que volvieras a realizar un analisis de las
opciones que fienes para alcanzar fus abjetivos y fener conacimiento de lo que cada una canlleva, para realizar
el cuestionario con cierta concordancia.
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* Partiendo de la base de que la opcién mds adecuada para conseguir el objetivo de crecimiento es la cooperacién.

( GRADO DE ANALISIS DE LA OPCION DE COOPERACION )

[1. ¢Has definido los objetivos que pretendes alcanzar a través del acuerdo de cooperacin? )

[J No, el acuerdo de cooperacion es heneficiosa para todos, es en realidad un fin en si misma.

[J 57, el acuerdo de cooperacion es un medio para alcanzar una serie de abjetivos estratégicas que fenemas
perfectamente identificados y valorados.

" 2. éConoces el tipo de relacién que surgira con los sacios, partiendo de los ohjetivos planfeados?\

9 (Vertical/horizontal) p

[J Notengo claro el tipo de aliado que necesitg, veo las ventajas y los incanvenientes de que el socio sea un
competidar o un fercero ajena al sectar, pero no me decido.

L] S5i, he analizado con defenimiento el perfil del socio que necesito y sé si éste debiera de ser o no uno de mis
compefidares.

(3. éConoces el ambito sobre el que deseas cooperar? [Financiero, tecnolégico, productivo y\
|_comerciall

L] Realmente sé que necesito un cambio en mi gestién, incorporar conacimientos, relaciones, etc., el ambito
funcional sobre el que recaiga no es relevante.

L] Después de haber realizado un andlisis inferna y del enforna compefitiva, conozco el dmbito sobre el que debe
recaer |a cooperacidn para lograr apravechar la oporfunidad esfrafégica.

~|

(4. ¢Conoces lo que pretendes recibir mediante el acuerdo? y

[J 5é lo que pretendo lograr/alcanzar por medio de la cooperacion, sin embarga no he analizado que deberfa
recibir de mi pafencial socio para asequrar un dptimo apravechamienta de la oportunidad estratégica.

[ Conozco exactamente lo que el potencial socio debiera de aporfar mediante el acuerdo de cooperacign para
poder aprovechar la opcign estfratégica.

~

CS. ¢Conoces lo que pretendes ofrecer mediante el acuerdo? P

[] No he analizado lo que estarfa dispuesto a ofrecer a mi potencial socio/aliado ya que esta se “vera” en el
praceso de negociacian.

[J 57 lo he analizado y canozco el contenido de o que debiera de ofrecer y sus limites, para apravechar la
oporfunidad estratégica.

~|

(6. ¢Has definido el nivel de interrelacién que quieres mantener con tus socios? )

[J No he analizado el nivel de interrelacién que debiera de mantener can mis pafenciales socios/aliados ya que
fodo dependera de quienes sean esfas finalmente.

L] He analizado el nivel de inferrelaciony sé si este debiera de ser alto, medio o bajo para poder aprovechar la

oporfunidad esfratégica.
N /




~

<7. ¢Conaces los niveles de riesgo que estas dispuesto a asumir? )

L] No he pensado en riesgos, sino en oportunidades que aprovechar ya que de ofro modo acabaria sin establecer
relaciones con ferceros.

[ He estudiado can defenimiento los riesgas inherentes al fipo de alianza estratégica que necesito para poder
aprovechar la oporfunidad estrafégica.

o Brr T 2a 2 q Bocf R
8. éConoces la forma juridica de cooperacion que mas te conviene y los requerimientos legales

S necesarios para formalizar el acuerdo? P
[ No, ya que este fipo de cuestianes se concretan al final.
[ S, es necesario conocer como instrumentar la cooperacion desde un principio para pader avanzar en el proceso
de negaciacian, sienda consciente de las consecuencias juridicas que pudieran derivarse en cada caso.

(S /

Conclusiones

*Para conocer los resultados que has obtenido en el cuestionario sigue las instrucciones que se detallan a
continuacién:

- N\
« La punfuacion de la preguntfa 1. 1.1.-0 puntos 1.2-1 punta.
« La puntfuacién de la pregunfa 2. 2.1.-0 puntos ¢.2-1 punto.
« La puntuacidn de la pregunta 3. 3.1.-1 punto 3.2-1 punto.
« La puntuacian de la pregunta 4. 4.1.-0 puntos 4.2-0 punfo.
« La puntuacian de la pregunta 5. 5.1.-0 puntos 5.2-1 punto.
« La puntuacién de la pregunfa b. 6.1.-0 puntos 6.2-1 puntfa.
« La puntuacién de la pregunta 7. 7.1.-0 puntos 7.2-1 punto.
L « La puntuacian de la pregunta 8. 8.1.-0 puntos 8.2-1 punto. )

Se realizard la suma de todos los puntos, y en funcién de los resultados, las Conclusiones:
a.5i la suma de los puntos estd en el intervalo 0-4;
El andlisis sobre la modalidad de cooperacign que mas te canviene y que par fanto cubre fus expectativas es escaso.

Con tan poco conacimiento sobre todos los aspectos relacionadas con el acuerdo de cooperacin que quieres
alcanzar no puedes comenzar la fase de “Seleccidn de Sacio”, te acansejamos que vuelvas a revisar cada una de
las pregunfas y que definas cada uno de los aspecfos frafados, sino el fracaso en el proceso de cooperacion esta
asegurado.

b. Sila suma de los punfas estd en el intervalo 5-7;

Has definido la mayar partfe de los aspectos que supanen cancretar una madalidad de cooperacion, sin embargg,
hay que tener en cuenta que unos no fienen mds pesa que ofros y por tanta es fotalmente imprescindible antes
de comenzar la siguiente fase fener perfectamente definidos fodos los puntos establecidos, sino, y fal y coma se
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comenta en la "Guia de cooperacidn®, el acuerdo esta condenado al fracaso.
¢. 5ila suma de los puntos es 8;

Enhorabuena ya esfas preparado para iniciar las restantes fases y definir el acuerdo de cooperacion que actuara
como medio para alcanzar fu objefivo final.

Canoces fodos los aspectas que condicionan la modalidad de cooperacitn que necesitas y por fanfo estas asentando
bases firmes para que fu proyecto fufuro de cooperacion obtenga unos resultados exitosos. Te animamos a sequir
can las siguientes fases con la misma disciplina y rigidez.



