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COMPETITIVIDAD.
LAS SIETE NUEVAS REGLAS DE LOS NEGOCIOS.
LA HIPERCOMPETITIVIDAD.

En los albores del siglo XXI, se puede apreciar claramente la formacién de tres polos

de poder; Japdn, Estados Unidos de América y la Unién Europea. La caida del muro de
Berlin en Noviembre de 1989, marcé el fin del enfrentamiento entre los sistemas de
economias de libre mercado y las de econqmias centralmente planificada. Asi mismo, a
partir del fortalecimiento de la Union Europea a principios de 105 90’s se acentia la
agudeza de la contienda econdmica global.

El enfoque tradicional crea dificultades para las sociedades que son mayormente
consumistas que inversionistas. Al intentar ser una superpotencia econdmica, se necesita
destinar una mayor inversion en infraestructura, investigacién-y 'desarrollo, asi como en
educacion. Por lo que si quiere ganar la competencia econdmica que se avecina, tendrdn
que cambiar radicalmente los modelos de competencia en los n_‘égocios, la inversion y el
consumo. En retrospectiva, los historiadores consideran .-,a'l siglo XX como uno de
competencia por nichos y al siglo XXI como uno de“competencia ﬁ1uy cerrada
(Hipercompetitividad).

Historicamente, individuos, firmas y paises llegaban a ser ricos si poseian mas
recursos naturales, tenidn la ventaja de que su PIB era mds alto si empleaban tecnologia
superior y tenian mds destreza que sus competidores. En el siglo XXI la educacion y el

talento de la fuerza de trabajo sera el arma competitiva dominante.

El liderazgo en costo y calidad no asegura el éxito de las empresas para el siglo XXI,
ser los primeros en llegar al mercado no siempre significa ser los mejores. Estos son unos

aspectos clave que caracterizan el mundo de la Hipercompetitividad.

El concepto de Ia Hipercompetitividad.
Segtin R. A. D’Aveni, la Hipercompetencia resulta de los movimientos estratégicos
de los contendientes innovadores. Es una caracteristica de rdpida escalada, basada en un

posicionamiento del precio — calidad, competencia para crear una nueva experiencia y
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establecer una ventaja del primero en moverse para invadir productos establecidos o

mercados geograficos, asi como para la creacién de alianzas. Es una condicion de
Hipercompetitividad, la agresividad de los movimientos dindmicos de los agentes se acelera
para crear una situacion de constante desequilibrio y cambio.

La estabilidad del mercado es amenazada por Ila reducci()p,del ciclo de vida y el
disefio del producto, las nuevas tecnologias, la entrada inesperada de agentes externos a la
industria y el reposicionamiento y redefinicién radical de los limites dé‘mercado conforme
diversas industrias emergen. En otras palabras, el ambiente de negocios se escala hacia mds
altos niveles de incertidumbre, dinamismo, heterogeneidad de los jugadores y hostilidad.

Las barreras de entrada y de movilidad son destruidas por las empresas que buscan la
rentabilidad potencial de las industrias o segmentos con bajos @ moderados niveles de
competencia. Conforme ésta adquiere mayor intensidad, los negocios empiezan a

desarrollar nuevas ventajas y a intentar destruir la de los adversarios. -

Esté proceso guia hacia una nueva escalada “:'de‘ competencia: “La
Hipercompetencia”, una fase en la que las empresas trabajan activamente para realizar
movimientos sucesivos de manera infinita. Solo basta la incursion de un jugador
hipercompetitivo que generalmente viene del exterior para disparar este ciclo.
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Sin embargo, mientras las empresas empujan hacia la conipetencia berfecta
considerada como el estado de equilibrio en modelos econémicos estiticos, donde nadie
tiene ventajas, también intentan evitarla porque los beneficios anormales no siempre son
posibles en los mercados perfectamente competitivos.

En este tipo de segmentos es posible obtener beneficios temporales. Las compaias
se quedan en mercados hipercompetitivos debido a la presencia de un pequefio nimero de

organizaciones externas agresivas que no cooperardn lo suficiente para mantener niveles mas

complacientes de competencia.




Las nuevas siete $’s de la competencia.

La gente razonable se adapta al mundo, los irrazonables persisten en tratdr de
adaptarse al mundo de ellos. Siguiendo esta linea de pensamiento, todo progreso depende
de la gente irrazonable. En ambientes de Hipercompetencia, las estrategias razonables que
se enfocan a sostener una ventaja no conducen hacia el progreso. Las empresas logran
avances en ambitos de Hipercompetencia por el “Enfoque. drrazonable” de destruir

activamente las ventajas de otros-para adaptarse a su mundo.
* E]

El nuevo contexto se basa en la mecanica de encontrar y construir ventajas sucesivas
temporales a través de la disrupcion del mercado, en lugar-‘de mantener una ventaja y
perpetuar un equilibrio.

Las nuevas Siete $’s. o -

1. Satisfaccién superior para todos aquellos que tienen interés en la empresa,
especialmente a los clientes. (Stakeholder satisfaction).

2. Prevision estratégica. (Strategic soothsaying). T

3. Posicionamiento basado en la rapidez. (Speed).

4, Posicionamiento basado en la sorpresa. (Surprice).

5. Cambiar las regla’s del nicho o segmento. (Shifting the rules). -

6. Senalar el intento estratégico. (Signaling).

.7. Empuje estratégico simultdneo y secuencial. (Simultaneous and sequential strategic
thrusts).

Debido a la naturaleza del ambiente Hipercompetitivo, las nuevas Siete S’s no se
presentan como una serie de estrategias genéricas o una receta para el éxito. Son enfoques
claves que buscan usarse para llevar a una empresa a diferentes direcciones. Buscan romper

el estado de cosas a través de una serie de ventajas temporales en lugar de mantener el

equilibrio al sostener otras.




“La Disrupcion y las nuevas siete §'s.

Visién para la/disrupecion,
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Fig. 9 La Disrupcion y las nuevas sietes 5.

Vision para la disrupcion de las dos primeras S’s.

Las empresas exitosas aprenden como trastocar el estado de cosas que no todas las
disrupciones son buenas; las que funcionan son aquellas que tienen que ver con la primer S.
La creacion de una capacndad temporal para servir al cliente mejor que los competidores.
Para crear este tipo de descomposmlon, las empresas priorizan a los clientes como el agente

mas importante con que la empresa tiene interaccion.

Las irrupciones para satisfacer las necesidades de los clientes no son suficiente, ya que
se han convertido en algo “comdn“. La clave para lograr una ventaja real radica en
identificar las necesidades del cliente que ni €l mismo puede articular; encontrar
compradores nuevos que no han sido servidos previamente; crearles necesidades que nunca
antes han existido y predecir los cambios en sus necesidades, aun antes de que sucedan.

Para conseguir lo anterior, las empresas estdn cayendo dentro de la segunda S: La
prevision estratégica. Esto permite a las organizaciones ver y crear necesidades futuras que
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puedan servir mejor que cualquier competidor. La capacidad de hacerlo depende de la

habilidad de la compania para predecir tendencias, controlar el desarrollo de tecnologias
clave, etc. que le dardn forma para crear las profecias que se cumplirdn.

La segunda S se relaciona con el entendimiento de la evolucién futura de los
mercados y 1a tecnologia, que crearan las nuevas oportunidades para servir a los clientes
actuales o nuevos. Esto también contribuye a que la empresa obtenga una vision de donde
se generard la proxima ventaja y hacia dénde debe la firma dirigir su nueva irrupcion.

Capacidad para Ia disrupcion: las siguientes dos $’s. .. .,

Para trabajar sobre la anterior vision, las organizaciones deben tener dos capacidades
adicionales: Rapidez y Sorpresa. Esto dificultara la reaccion de losrcompetidores, retrasando
las medidas de imitacion que pudieren ejecutar. Debido a que el éxito depende de Ia
creacion de una serie de ventajas temporales pero sucesivas, la c;pécidad de una empresa

para moverse rapidamente de una ventaja a la siguiente es vital.

Si un competidor no es consiente de la oportunidad ‘de crear nuevas ventajas, la
sorpresa puede alargar esa inconsciencia. Si bien esto no es una fuente de ventaja
competitiva sostenible, la sorpresa ayuda a la empresa a crearla y prolongar el periodo en

que ésta es tnica.

.

Las capacidades para la rapidez y la sorpresa son elementos basicos para irrumpir y
crear ventajas temporales, estas habilidades son flexibles, ya que pueden instrumentarse a
través de un amplio espectro de tacticas especificas.

Técticas para la disrupcion: las tltimas tres $’s.

Las ultimas tres S’s (cambiar las reglas del juego, sefalar el intento estratégico y
empuje estratégico simultaneo y secuencial), se relacionan con las tacticas uﬁlizadas para
generar disrupciones, especialmente las que motivan el flujo de interacciones dindmicas

futuras entre los competidores. Estos tres elementos siguen la vision desarrollada por las

primeras dos S’s y aplican el potencial para la rapidez y la sorpresa de la tercera y cuarta




En contraste a los enfoques estdticos hacia estrategias, estas tres S’s finales se
relacionan con un proceso dindmico de acciones e interacciones. La planeacién se
reﬁekre, genéralmente,v' al siguiente movimiento de la compaiiia para obtener uha
ventaja; usualmente analiza las respuestas competitivas potenciales pero no da forma

a éstas a su favor.



