n las dltimas semanas se ha

venido comentando en los di-

ferentes medios, coninterés,

el cambio de propiedad de una
parte significativa de las acciones de
SAVIA Amadeus y como podria esto
afectar al desarrollo empresarial de la
compafiia.

En SAVIA Amadeus la cultura de
empresa siempre ha procurado evitar los
movimientos tdcticos tratando de desa-
rrollar estrategias de alcance medio y lar-
go que se correspondan con el posicio-
namiento competitivo de la compania.

Por esta razén, los objetivos estraté-
gicos también se han orientado hacia el
cambio permanente de la forma en que
SAVIA Amadeus compite, fidelizando
a los clientes mediante el desarrollo de
nuevos productos que hagan realidad,
en los clientes de SAVIA Amadeus, el
paradigma que plantea Michael Porter:
La buena estrategia es aquella que per-
mite disminuir los costes al tiempo que
se aumentan los ingresos.
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De hecho, los desarrollo tecnolégi-
cos introducidos en el modelo de ne-
gocio tienen como objetivo el que los
clientes de SAVIA Amadeus perciban
que, con nosotros, siempre tienen la
oportunidad de ganar mds, de formas
mads diversas y ahorrando costes.

En esto consiste para nosotros el ejer-
cicio de crear barreras de entrada. Y pa-
ra esto se han realizado los tltimos pro-
yectos de Voz en IP y de tarjetas de cré-
dito: para mejorar nuestro posiciona-
miento en la percepcién de nuestros
clientes, al tiempo que intentamos me-
jorar la posicion financiera.

Claro que los manuales de estrate-
gia dicen que las empresas también de-
ben tratar de incrementar la cuota de
mercado, ya que la rentabilidad de las
mismas es funcién de dos elementos:
cuota relativa de mercado y calidad de
producto.

En principio parece que éste serfa un
ejercicio complejo, dada la posicién de
SAVIA Amadeus; pero si nos fijamos y
entendemos que el incremento de la
cuota de mercado objeto de esta expan-
sién debe referirse al mercado atendido,

enseguida encontramos que los objeti-
vos de SAVIA Amadeus deben centrar-
se en aumentar su presencia en la dis-
tribucién de productos tales como al-
quiler de coches, hoteles y estancias o
inmobiliario, complementarios al viaje
y que presentan muy altas tasas de cre-
cimiento, casi espontdneo. Ademds, es-
te ejercicio irfa en la linea de otra de
las buenas practicas de estrategia: la de
buscar la expansién del volumen del
mercado mediante el desarrollo de ‘nue-
VOS usuarios, nuevos usos y mas usos’.

Finalmente, esta forma expansién
de la cuota de mercado se encuentra en
linea con el desarrollo de nuestras ha-
bilidades empresariales, que en el fon-
do no son otras que el ser proveedores
de tecnologias para la distribucién, lo
que reduce el riesgo de incurrir en al-
tos costes de desarrollo de la estrategia,
facilita la comunicacion y aceptacién
por parte de los clientes y desactiva las
reacciones referidas a posiciones do-
minantes.

Llegados a este punto, el amable lec-
tor que haya tenido la paciencia de se-
guir hasta aqui se estard preguntando

cémo contamos en un editorial y de una
manera tan prolija nuestra estrategia
competitiva. La respuesta es que, en el
fondo, lo que estamos contando no es
otra cosa que lo que viene en los libros
o lo que se cuenta en la escuelas de ne-
gocios, que suele venir seguido del ca-
pitulo de las "guerras" y que termina
siendo fabuloso. Este es el capitulo en
el que se dice que los competidores po-
nen en marcha distintos tipos de ata-
que, como, por ejemplo, el ataque fron-
tal dirigido a los puntos fuertes tratan-
do de igualar la oferta, no sélo bajando
el precio sino incluso pagando. Tam-
bién pueden intentar el ataque de flan-
cos, el ataque por rodeo, el ataque por
bypass, o incluso el ataque de guerrilla.
A lo que la empresa tiene que reaccio-
nar defendiendo la cuota de mercado pro-
curando ser inatacable o, en el peor de
los casos, montando estrategias genéri-
cas de defensa: la fortificada, la de flan-
cos, la mévil, la contraofensiva, etc.
Como se observa, esto de los nego-
cios es algo que, ademads de venir en los
libros, puede parecer incluso diverti-
do y, lo mds curioso, puede funcionar
y ser 1til a la sociedad. o

Ty

SAVIA ABRIL 2005 = 05



