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L MODULO 3

CREANDO VENTAIJAS AL INTERIOR DE LA EMPRESA
Leccion 6
ESCALA Y ALCANCE COMO VENTAJA

Amazon, Walmart, IBM, Microsoft y Google son ejemplos de empresas que
disfrutan de grandes ventajas basadas en la escala y el alcance. Sin embargo,
a menudo hay una desventaja significativa de ser grande en términos de
escala y alcance porque las grandes empresas no siempre disfrutan de la
flexibilidad y el rapido tiempo de reaccion de las empresas mas pequefias. El
desafio para todas las grandes empresas es como disfrutar de las economias
de escala y alcance y, sin embargo, seguir siendo agiles.

Amazon fue uno de los pioneros mundiales en el comercio minorista en linea.
A pesar de la ventaja de primer movimiento de la compaiiia, el fundador y
CEO Jeff Bezos sabia que el comercio electrénico se convertiria rapidamente
en una revolucidn y atraeria a una horda de otros jugadores. Ademas, la
mayoria, si no todos, los elementos del comercio electrdonico son faciles de
imitar. Por lo tanto, Bezos y su equipo necesitaban descubrir cdmo convertir
los movimientos pioneros de Amazon en una ventaja competitiva duradera.
25 afos después, esta claro que han tenido éxito.

Mi analisis de la historia de la compafia indica que Bezos y su equipo
siguieron una estrategia multiple para construir una ventaja competitiva
duradera para Amazon.

- Primero, se aseguraron de que Amazon se convirtiera y siguiera siendo
una de las compafiias mas centradas en el cliente en la tierra. Esto
reduciria el riesgo de que los clientes miren de manera proactiva a los
competidores de Amazon.
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- En segundo lugar, siguieron comprometidos con la innovacion
incesante en todos los aspectos del negocio, como el pago con 1 clic, la
automatizacidon de almacenes, la entrega de productos a los clientes,
etc.

- Tercero, e igualmente importante, se movieron agresivamente para
expandir la escala y el alcance de Amazon.

Escala y alcance

La escala y el alcance son conceptos diferentes pero relacionados. La
expansion de escala se refiere al crecimiento en tamafo, mientras que la
expansion de alcance se refiere a la diversificacion en términos de lineas de
productos y geografia. En general, la expansion del alcance también dara
como resultado que una empresa crezca en términos de escala. Sin embargo,
la ampliacion puede ser posible sin la expansion del alcance.

En el caso de Amazon, la expansion del alcance se refiere a la rapida
diversificacion de la compania de ser simplemente un vendedor de libros en
linea a un vendedor de musica, peliculas y casi todo lo que existe hoy en dia.
Amazon también ha ampliado su alcance mas alla de la venta directa para
convertirse también en un centro comercial en linea, donde otros
comerciantes pueden vender sus productos. Amazon también se ha
diversificado mas alla de la venta minorista en servicios de computacion en la
nube, donde compite con empresas como IBM y Microsoft. Ademds, Amazon
se ha expandido globalmente a la mayoria de los mercados mds importantes
del mundo, incluidos Europa, China e India.

Ventaja competitiva

Estos tipos de expansidn de escala y alcance crean tres tipos de ventaja
competitiva para Amazon.




EXPERTO EN ESTRATEGIAS GLOBALES DE NEGOCIOS - l(\QE :

v" Primero, debido a que los clientes ahora pueden comprar casi
cualquier cosa en Amazon, su lealtad a la compaiiia se vuelve mas
profunda. Es menos probable que experimenten con otros minoristas y
Amazon tiene mas informacidon sobre sus habitos y preferencias de
compra.

v En segundo lugar, un amplio alcance del producto le permite a Amazon
defenderse contra jugadores de nicho. De lo contrario, estos jugadores
pueden hacerse grandes en una linea de productos o pais y luego usar
eso como base para atacar a Amazon de manera mas amplia.

v" En tercer lugar, la escala mas grande permite a Amazon reducir el
costo por transaccidon de actividades que estan sujetas a grandes
economias de escala.

Otros ejemplos

Walmart, IBM, Microsoft y Google son ejemplos de empresas en otras
industrias que, como Amazon, disfrutan de grandes ventajas basadas en la
escala y el alcance.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que mas grande no siempre es
mejor. A menudo hay una desventaja significativa de ser grande en términos
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de escala y alcance. Las grandes empresas suelen ser demasiado lentas para
moverse y corren el riesgo de convertirse en dinosaurios. Veamos a General
Motors y Sears como ejemplos. Es justo decir que, en las ultimas tres o
cuatro décadas, estas dos compafias han sufrido en la red en lugar de
beneficiarse de convertirse en gigantes.

DISCUSION DE ESCALA Y ALCANCE
Discuta este aviso en el siguiente panel de discusion:

En el negocio de bebidas, Coca-Cola es aproximadamente un 50% mas
grande que Pepsi. ¢De qué maneras podria una gran escala darle a Coca-Cola
una ventaja sobre Pepsi?

Piense en el momento en que su empresa (0 una empresa que conoce bien)
era la mitad de su tamafio actual. Cuando compara la empresa hoy con ese
periodo anterior, éel tamafio mas grande ha dado una ventaja competitiva?
Si es asi, ¢écdmo? éSi no, porque no?

éSu empresa es tan agil hoy como lo era entonces? Si no, équé podria
(deberia) hacer para hacerlo mas agil?

IBM también estaba en una senda de deslizamiento hacia la historia. Fue
guardado por Lou Gerstner, quien fue contratado desde el exterior como CEO
de la compania en 1993. Gerstner lo transformd de lo que basicamente era
un vendedor de hardware a un desarrollador de soluciones completas de T,
gue incluyen hardware, software y servicios. El desafio para cada gran
empresa es descubrir como tener su pastel y comérselo también, o en este
caso, como disfrutar de las economias de escala y alcance y ser agil.




