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Segunda asignación: 








Ahora se ha tomado la decisión de “Tiny C.A.”, partiendo de esta decisión y de las siguientes opciones:





-Fusionar a “Tiny C.A.”: manejo uniforme, transferencia de mentalidades, etc. Ya se tiene un competidor menos en el mercado y prestigio adicional para  XYZ, pero los ingenieros de Tiny pudieran irse, cambiar de mentalidad o de ramo.


-Preservar independencia de “Tiny C.A.”: los programas serían modulares pero menos integrados, los consumidores verían más cargadas las aplicaciones de software.


	


¿ Qué políticas asumiría respecto a la situación planteada ?





Partiendo de los problemas presentados y quejas de los usuarios pienso que no sería buena idea fusionar a “Tiny C.A.”, ya que la misma se a ganado un buen nombre como líder en su línea de productos de conectividad y redes, reflejando un crecimiento espectacular en su ramo, lo que por lo general significa una buena aceptación por parte del mercado y una buena gerencia en su área. 





Fusionarla en una etapa inicial acarrearía grandes problemas iniciales de todo tipo: organizativos, administrativos, económicos, publicitarios, de mercadeo, gerenciales, tecnológicos, etc.





Primero se deben resolver y tomar una serie de medidas y políticas que logren una fusión adecuada de dichas empresas. De hecho cuando grandes empresas se fusionan en un proyecto con el fin de obtener algún tipo de beneficio, que por lo general es económico, aunque puede ser con fines de obtener beneficios de tipo tecnológicos o arancelarios, utilizan la muy utilizada actualmente figura del “Joint Venture”, pero por lo general ambas compañías continúan con esquemas organizativos independientes.





Preservar la independencia seria una mejor opción, aprender de su estructura y planificación seria el rumbo a seguir. Ejemplos: ¿Porqué “Tiny C.A.” a logrado un excelente crecimiento?, ¿Cómo logra posicionarse como empresa líder en su ramo aun siendo un empresa pequeña?. 





Esta trasferencia de mentalidades se puede realizar sin necesidad de fusionar ambas empresas, respetando la forma de operación y disminuyendo la posibilidad de fuga de ingenieros o gerentes de la misma compañía por los efectos de la fusión.





Además “Tiny C.A.” solo tiene experiencia exitosa en productos de conectividad y redes, y no en el diseño de software en general de “XYZ”, por lo que ambas compañías pueden trabajar de forma complementaria más que unificada, si bien es posible que “XYZ” realice programas de conectividad no es todo su  mercado.





La forma de operar de “Tiny C.A.” es de forma abierta, sus soluciones deben funcionar en diversos ambientes y softwares, con el fin de cubrir mayor mercado, muy diferente al modo cerrado de operar de “XYZ” donde sus software necesita de sus sistemas para operar disminuyen nichos de mercados, continuar con “Tiny C.A.” de modo independiente asegura fuente de ingresos de otros sectores a “XYZ”, creando una ventaja competitiva en cuanto a mercados.





Esta idea de cubrir diferentes mercados también es muy utilizada por diferentes compañías, más aun, inclusive se realizan competencia entre si con resultados positivos, tal es el caso de empresas como: Proter and Gamble, Palmolive, Baterías Duncan, Grupo Cisnero, etc.





El proceso de integración de ambas compañías de ir indiscutiblemente ligado de una planificación estratégica a diversos niveles, mejor aún debe ser integral, por lo que se debe realizar un levantamiento previo de la situación actual de ambas compañías, cuales son los objetivos que se quieren lograr, en cuanto tiempo se deben lograr, como se evaluaran dichos procesos y todo los otros pasos que se deben seguir en la planificación.





Una opción más viable sería integrar los productos y beneficios de conectividad aportado por “Tiny C.A.” a los paquetes de XYZ, logrando mejorar este aspecto en los mismos y así poder ofrecer un mejor servicio a los usuarios, los programas de “Tiny C.A.” no necesariamente tiene que ser modulares y cargar más aun las aplicaciones, los programas se integraran a XYZ y sus aplicaciones, ayudando más aun a apoyar y fortalecer la presencia y éxito de “Tiny C.A.”.





Como herramienta publicitaria, la “unión” más no fusión de ambas compañías es muy positiva y se debe aprovechar ya que los usuarios satisfechos con “Tiny C.A.” se sentirán seguros de seguir utilizando sus productos, ya que los problemas de integración y soporte, así como los “bugs” que presentan los productos de “XYZ” no los afectara, por el contrario los productos de “XYZ” se verán mejorados en estas áreas gracias a su integración con “Tiny C.A.”.  





Muchas veces modificar programas (cambiar líneas de programación), puede resultar muy costoso y lento, por lo que aplicar o utilizar tecnologías probadas, en este caso las de “Tiny C.A.” representan una buena opción que los usuarios no tardaran en reconocer. 





El personal de “Tiny C.A.”, debe sentirse seguro y que trabajaran en lo que creen y han sabido llevar con éxito, la fusión no asegura esta posición y el personal de “Tiny C.A.” naturalmente tratara de emigrar a compañías de la competencia donde sigan o quieran aceptar su modo de trabajo.





Si “Tiny C.A.” continua con su independencia y sus cargos a nivel gerencial o de ingenieros se mantendrán, más aun serán consultados  para mejorar los problemas de “XYZ”, es muy posible que el personal continúe en sus cargos y se motive a colaborar con “XYZ”.





Por otro lado “Tiny C.A.”, se vería beneficiado con esta “unión” ya que al ser apoyado e implementado sus productos en “XYZ”, tienden a ser más un standard y esto indiscutiblemente es seguido por el resto de los mercados y consumidores. Ya que “XYZ” es grande por algo y muchas de sus políticas los han llevado a ese lugar. 





Los recursos económicos también deben tomarse en cuenta en este tipo de “unión” ya que ahora “Tiny C.A.” que es una compañía pequeña puede contar con el apoyo de “XYZ” para desarrollar tal vez proyectos de I&D que no podían enfrentar antes o combinar recursos publicitarios que beneficien a ambos. Si bien es cierto que al mantener “Tiny C.A.” su independencia  tal vez se dupliquen algunos recursos y el manejo uniforme de la información no sea tan sencillo en una primera etapa los beneficios son mayores que el monto de estos.





La idea de fusionar ambas compañías no debe ser descartada, pero esto solo se llevara a cabo cuando las políticas adoptadas reflejen sus resultados y los procedimientos de “Tiny C.A.” al igual que su modo de operación sea asimilado por “XYZ” y los usuarios o el mercado compruebe las ventajas de dicha fusión.   





Cronograma recomendado:





Corto Plazo:





Adquirir “Tiny C.A.” y mantener su independencia.


Asegurar la estabilidad y modo de trabajo de empleados, gerentes e ingenieros.


Asegurar la calidad servicio a los clientes de “Tiny C.A.”


Elaborar una campaña publicitaria donde se exprese los beneficios de dicha unión y que afectara positivamente a “XYZ” y “Tiny C.A.”


Organizar un equipo que se encargue de elaborar el plan estratégico o procesos de  re-ingeniería a seguir para la fusión total de ambas compañías del mejor modo, preferiblemente se debe contratar a una compañía  o personal altamente calificado en esta área. 


Mantener el mercado tradicional de “Tiny C.A.”


Levantar la situación actual de ambas compañías para realizar el plan a seguir, que realizan correctamente, que hacen mal, donde son competitivos, de que recursos se disponen, etc. 


Levantar la opinión de los consumidores sobre dicha unión y que beneficios observan o desean.


Evaluar la competencia.





Mediano Plazo:





Iniciar la implantación del proceso que indique la planificación estratégica.


Elaborar un plan para obtener los recursos necesarios para la implantación del proyecto.


Integrar los productos de “Tiny C.A.” a los productos de “XYZ”.


Promocionar las ventajas de la implantación de dichos productos y los beneficios a los usuarios.


Fortalecer dichos productos de conectividad como standard.


Incentivar la colaboración entre el personal de amabas compañías para lograr objetivos comunes.


Observar y evaluar la respuesta de la competencia ante las mediadas tomadas.


Coordinar los programas de I&D en beneficio de ambas compañías. 


Re-valuar los objetivos del plan y adaptarlos a las nuevas necesidades si estas lo ameritan.


Implementar una política agresiva de mercadeo.





Largo Plazo:





Fusionar totalmente ambas compañías.


Estudiar futuras tendencias, tecnologías o políticas exitosas de la competencia. 


Evaluar el cumplimiento de los objetivos del plan estratégico y 
