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ALGUNAS CONSIDERACIONES
CONCEPTUALES Y JURIDICAS
EN TORNO A LAS ALIANZAS
ESTRATEGICAS INTERNACIONALES

Mtro. Claudio Rodriguez Galan'
.. Introduccioéon

En el mundo de los negocios internacionales existen un sinntimero de figuras contractua-
les que pueden y son usadas por la comunidad de negocios a efecto de establecer y cs-
tructurar sus vinculos con otras firmas, sea esto a nivel nacional o transnacional.

Es claro que, en la actualidad, el mercado mundial convierte el esquema de coope-
racién internacional en un elemento esencial en la busqueda del éxito en los negocios
internacionales, por ello, toda compaiiia incorporada a un mercado mundial, necesaria-
mente tendra que afrontar de manera permanente ¢l problema del crecimiento, para to
cual, requerira de fomentar su presencia domestica e internacional.

No obstante su creciente importancia, las alianzas estratégicas parecieran ser un te-
ma reservado a las grandes transnacionales y esto no puede estar mas lejos de la reali-
dad. Asi, la imstrumentacién de los negocios internacionales, si bien complejos por la
multitud de aspectos que se tienen que cuidar, son mas claros de lo que se cree y por
supucsto, mas flexibles de lo que se pretende.

Para cilo. primero se tiene que entender la atmosfera administrativa que gira en
torno a las alianzas. lo cuzl, si bien no es materia de los abogados, ¢stos lo deben de
considerar. En segundo lugar. se ticne que analizar el entorno local donde los nego-
cios van a desarrollarse a cfecto de conocer cuales son los aspectos relevanies que,
como abogados. tienen que ser cubiertos.  En consecuencia, si existen restricciones a
la inversion. cortrol de cambios, inestabilidad fiscal, judicial, politica o economica, o
inclusive, i ¢ .en sentimientos nacionalistas o regionalistas en cl drea geografica
donde sc instiunentard un negocio transnacional, tendrd que ser valorado, primero, v
mitigado despuods (rosk mitigarion).

I Liceneido o 12 e sr Lnnversidad Thermamencanra. Maesteo o Derecho de los Negociwos mernacionales por la
Uriversity <8 [ - ab Dectorande en Derccho por la Ponversadad Panamericana, Catedeitivo de s Facultad de
Derecho de t L e s salle v de Lo Loiversidad Theroumericama, Dicector Juridieo.
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En consecuencia de lo anterior, el presente ensayo, de forma paralela a lo que las
ciencias econdmico-administrativas tengan que aportar al respecto, busca establecer y
definir cual es el marco juridico basico que regula a esta interesante drea del Derecho
mercantil transnacional.

I. Alianzas Estratégicas; Marco conceptual administrativo

Con independencia de las regulaciones a nivel nacional e internacional en materia de
inversién extranjera, las cuales estableceran las limitantes sectoriales, geograficas y
temporales para que la inversion extranjera directa {(IED) participe en ciertas areas eco-
némicas, debemos tener en cuenta cudles son los principales mecanismos en que se la
IED se puede apoyar a efecto de establecer una presencia corporativa comercial en el
extranjero o, visto del otro lado, establecer la presencia de una firma extranjera en nues-
tro pais.

Para ello, desde la perspectiva mas sencilla, debemos de sefialar que las firmas que
busquen penetrar un mercado, y, en general, iniciar negocios en el extranjero, podran
optar por establecer vinculos o relaciones comerciales bajo las figuras contractuales de
agencia, franquicia, licencia o distribucion extranjeras.

Si ademas de la colocacion de productos en mercados de exportacion, dicha firma
desea llevar a cabo un proceso productivo, tener mejor control sobre sus productos o
derechos intangibles, o simplemente busca que los gastos de colocacion en el extranjero
queden dentro de sus operaciones y estructuras administrativas, naturalmente requerira
de una presencia substancialmente mas permanente y “fisica™ que aquella que puede
deri¥arse de una simple relacién contractual con un agente o distribuidor, lo cual se
logra adoptando nuevas estrategias y estructuras en respuesta a las nuevas presiones y
nuevas oportunidades creadas por el ambiente global actual.

Entre los factores que sirven para apoyar una decisién de tal o cual mecanismo
de contratacion, participacién, asociacion o inversion, se cuentan la importancia
relativa de direccion administrativa, costo de mano de obra, facilidad y disponibili-
dad de los canales de distribucion y sobre todo, de la trascendencia del ahorro de
tiempo para penetrar en un mercado extranjero o de adelantarse a otras empresas e
implementar innovaciones técnicas®

Otra eleccidn racional, “se refiere en parte de las capacidades v necesidades de la
corporacion transnacional; cuando tales empresas consideran que sus propias capaci-
dades de organizacion son limitadas v que la rapidez es importante, hay una fuerte
tendencia a favor de la adquisicion de plantas ya existentes.”™

Sea como fuere el caso, -como lo sefiala Bolaflos-, “toda empresa que decida esta-
blecerse fisicamente en un territorio extranjero esta obligada en los términos dictados
por la legislacion del pais receptor a crear una unidad separada en ese territorio. Las

2 ROBINSON, Richard D., fnternational Management, Ed. MIT Press, Cambridge, 1966, p. 71
3 BOLANOS LINARES, Rigel, Javersion Extranjera, Ed. Porria, México, D.F., 2002, p. 113
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entidades de esta clase, a las que el gobierno receptor otorga los derechos de una per-
sona juridica colectiva de Derecho, son vistas generalmente por el gobierno como
sujetos nacionales indistinguibles de otros nacionales™. Esta nacionalizacién de las sub-
sidiarias tiene su fundamento en ¢l controt que la nacién huésped tendra sobre las subsidia-
rias localizadas en su jurisdiccién, lo cual, como veremos mas adelante, es un factor de
decision para las matrices extranjeras.

Por otro lado, la globalizacién de las estructuras de negocios y los cambios en las
conductas competitivas han creado la necesidad de nuevos acercamientos y estrategias
para la mayoria de las empresas multinacionales. De hecho, al desencadenar un veloz y
completo proceso de reingenieria operativa, logistica, técnica y accionaria, las nucvas
estrategias de racionalizacion organizativa, decisoria y productiva han llevado a las em-
presas a promover con amplitud transnacional, un sinfin de asociaciones de unidades
productivas hasta entonces autdonomas, por medio de un ambiciosos proceso de incorpo-
raciones, fusiones, adquisiciones, transferencias de activos, formacion de joint venfures,
creacion de Aolding y constitucion de grupos de sociedades, las cudles fueron especial-
mente disefiadas para asegurar y maximizar la sinergia financiera, patrimonial, econémi-
ca, tecnologica, industrial y comercial .’

En consecuencia, las alianzas estratégicas, como género, pueden adoptar un sinfin
de formas y estructuras. Sin embargo, la doctrina las acota en las siguientes especies
enunciativas: Negociaciones respecto a licencias (licensing arrangements), cONsorcios
de disefio e investigacion (design & research consortia), arreglos de mercadeo conjunto
(joint marketing arrangements), consorcios de participacion para proyectos especificos
(consortia agreements) entre otros.”

Sin embargo, stendo dichas categorias simples referencias del total de formas que
las alianzas estratégicas pueden adoptar, -como lo sefiala Michael Porter de la Escucla de
Negocios de la Universidad de Harvard-, “para muchas compaiiias, el decidir qué es-
tructura responde a sus necesidades es por menos dificil que entender como implemen-
tar tales estrategius globales™, ya que la decision de la cstructura en los negocios
internacionales ird en funcion de diversos factores, los cuales naturalmente difieren de
un pais a ofro y que pueden ser enumerados de la siguiente forma:*

4 thid.

5 FARIA, José Eduardo., EF Derecha en la Economia Globatizada, Ed. Trotta, Madrid, 1999, pp. 57-58. Asi las cosas, las
formas que puede adoptar una cmpresa tiende & reflejar la estrategia de mercado tomadas para elio de acuerdo con la fesis de
“estrategia v estructrd” de Altred Chandler (Cit con CHANDLER, A.D., Srrategy and Structure: Crapters in the History
of the American Indusirial Enterprise, Ed. MIT Press, Massachusctts, 1962, También, para un analisis de los procesos de
toma de decision respecto del tipo de estructura o utlizar para canalizar la inversion de las empresas multinacionales se
sugiere CHANNON, D, & JALLAND. M., Murdinational Strategic Planning, Ed. MacMillan Press. Nueva York, 1978:
ROBOCK, 5. & SIMMONS, K., Inrernational Businexss and Multinational Enterprises, Ed. lewin, 1989; DUNNING, ) H.,
Multinational Enterprises and the Glohal Economy, Ed. Addision Wesley, 1992. AUGUST, Ray. International Busi-
ness Law, B Prentice Hall, Nueva Jersey, 2000; PORTER, Michael, Competition in Global fndustries, Ed. Harvard Busmess School
Press, Boston, 1986)

G supra. cif, p. 145
7 PORTER, Michael, op.cit.. p. 367.
8 ROBINSON, Robert. agcir, p. 184
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El grado de control ejercido’

Grado de elasticidad de la organtzacion

Aspectos fiscales y efectividad de costos

Facilidad para contratar empréstitos

Efectos de la reglamentacion de controles de cambio

Facilidad para proteger derechos de propiedad industrial

Restricciones locales sectoriales (mineria, energéticos, servicios, etcétera)
Requisitos para el pago del capital minimo

Requisitos para el aumento de capital

Proporcion auterizada entre el pasivo y el capital contable

Facilidades para la liquidacion y fusiones

Facilidades de repatriacién de utilidades

Ubicacidn de las personas autorizadas para la toma de decisiones

Grado de riesgo a que se exponen los activos

Numero requerido de accionistas

Grado de vulnerabilidad respecto de las leyes antimonopolios

Bases para determinar la nacionalidad y por consiguiente jurisdiccién aplicable.
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De la anterior lista podemos concluir que los procesos de organizacion transnacio-
nal que han surgido desde los afios 90°s han sido responsables de la aparicion de pro-
blemas juridicos cada vez mas complejos en materia de contratos, estructura societaria,
responsabilidad social, competencia economica, control de la concentracion econdmi-
ca'’, regulacion de ventas, aspectos fiscales, internacionales, conflictuales, de proteccion
del consumidor, inversion extranjera y proteccidn de derechos de propiedad intelectual,
pero ante todo, el proceso ha significado que la tradicional empresa multinacional es
gradualmente sustituida por la compaiiia global o por la corporacién transnacional.''

9 El control puede ser definido como el conjunte de relaciones y dispositivos creados para cerciorarse de que los funcionarios
autorizados son 10s que toman decisiones de indole estratégica (o relativas a la politica de la empresa); v de que las decisio-
nes de indole tactica (o de operacidn) se amoidan a las medidas estratégicas elegidas” (fide ROBINSON, Robert, op.cit., p.
203} La cuestion de qui¢n controla a una corporacion y con que finalidad, es un punto importante para todas las naciones
industrializadas, y los mecanismos en que puede ser contestada ha servide tradicionalmente para distinguit dos estilos muy
distintos de capitalismo. *Uno es el estilo Anglo-Sajon de los Estados Unidos e Inglaterra que ven a la corporacion como una
institucion del mercado, controludo por fuerzas del mercado externas y cuya principal obligacion es frente a los “duefos” o
accicnistas. El otro es el estilo dominante en Alemania y Japon (“keiretsu™) y en la mayoria de los paises Europeos continen-
tales. A pesar de importantes vanantes en el control y gobiemno corporativo, este sistema en donde el sistema de capitalismo
es ejercido por un contro! intemmo o directamente, por un grupo dominante de accionistas o accionista y las obligaciones de la
corporacién s deben frente a un grupe mucho mas grande que solamente los accionistas™. (fide WIITMAN. Marina, op.cit..
p. 101 ¢fir con MICKLETHWAIT, John & WOOLDRIDGE, Adrian, The Company, A Short History of a Revolution, Ed.
Weidenfeld & Nicolson, Londres, 2003, p. 161 y ss)

10 “Generalmente se asume que la reduccion de competidores independientes derivado de una alianza en un mercado reducird
la competencia y existe necesariamente un riesgo de acusacion. De hecho, ln forma clisiva de alianzas cntre firmas, un
“cartel”, busca cspecificamente el elevar los precios y aumentar las ganancias al restringir ln competencia. Sin embargo,
observadores que han estudiade los tipes de alianzas argumentan que el efecto es el contririo; aumentar la intensidad de la
competencia al nivelar el mercado que de otra forma seria dominado de forma desiguat por v sola firma, como ¢l caso de
Intel y las varas alianzas formadas para competir contra la misma™ (fisle WHITMAN. Marina, vpeeit ., p. 157)

U1 Lu diferencia radica en que o empresa mdtingeional fene ung esoraciira decisorin riidenente jerargaizada, gue se
reproduce en todos toy palses en yue activa, La conpaitia fransnacional tiene extracturas decisorias bastante mas lige-
ray y agiles. de cargcter basicamente muftidivisonal” (FARIAL op.cit o po 600 ke cual ne implica o debe implicar una
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En ese sentido cntonces, y en particular sobre la presencia corporativa internacio-
nal, la misma puede consistir en tres mecanismos basicos; (i) el establecimiento de una
sucursal en el extranjero, (i} la asociacion, adquisicion o inversion en una sociedad que
previamente ha operado en el mercado extramero 0; (1ii) la celebracién de una asocia-
cion en participacioén o un joinf venture.”

En los primeros dos casos se estard naturalmente a lo sefialado por las legislacion
que en materia de inversion extranjera cmita el pais en donde se llevaran a cabo dichos
actos y estaremos frente a un claro esquema de entidad transnacional, en cuyo caso, -
para Porter-, “dichos actos requieren de grandes sumas de dinero v de excelentes wifi-
dades y particularmente, en el caso de que exista una disminucion en ventas dentro de
un mercado ineficiente; un apalancamiento excesive de deuda podrd provocar un colap-
so financiero 13

No obstantc dichos inconvenientes, también es cierto por el otro lado, -como lo se-
ala Faria-, que “/a corporacion transnacional posee una gran capacidad de adaptacion
a las especificaciones de cada mercado, con extrema sensibilidad para detectar nuevas
tendencias, con sofisticadas estrategias para alcanzar la mas alta productividad al
menor coste posible v con enorme competencia para efjercer diferentes actividades en
diferentes contextos y actuar en distintas lineas de produccion v negocios, va que tiende
a organizarse por medio de unidades o divisiones empresariales aliamente flexibles,
modulares v sobre todo, articuladas en perspectiva reticular™ "

El tercer supuesto puede o no tomar la forma de participacion directa en una firma
extranjera, ya que, como veremos mas adelante, la asociacidn puede consistir unicamen-
te en un contrato “secreto” donde conste en la aportacion de bienes intangibles (patentes,
tecnologia, know how), lo cual no queda naturalmente dentro del ambito regulatorio para
la inversion extranjera del pais huésped.

A manera de establecer un marco primario para la toma de decisiones -Charles
Hill-, nos resefia que las ventajas y desventajas entre las diversas formas en que una
firma puede iniciar su presencia en un mercado extranjero que hemos senalado, a sa-

pérdida de control corporativo o administrative algunu. ya gue cxisten muchos canales decisorios lo cual ¢s natural-
mente facilitado por las innovaciones tecnolégicas de los medios de comunicacion actuales, Como lo sefiala Thomp-
sOn, “con esta forma orgamizativa, ef aspecto de fo base dv operaciones fiende a volverse significativamente menos
importante. Una corporacion transnacional representa of arquetipo del capital global: su base de operacion podria
ser la arena global mds que un pais particulur o incluso wn pequeiio nimero de palses. Podria proveerse y producir
una amplia variedad dv Iugares alrededor del globo v tener una vision globual de sus mercados, sin permaneeer confi-
nadua en un sofo centro de operacion. El proceso de planificacion del desarrollo, mannfacturado v mdrketing podria
Tormar un todo integrado ¢ interdependiente en el contexto global”™ (cfr con THOMPSON, Grahame,” Economic -
nomy amd advanced indistrial State™, en Global Politics, Globalizution and the Nation Stare, Polity Press, Cambridge.
1993, p. 199 {fide FARIA. José Eduardo. op.cit.. p. 617}

Debide a que la eleccidn de la estructura basica tiene una mfluencia tan poderosa en el proceso administrativo de las
empresas multinacionales, mucha de la atencién académica sc ha enfocado en tratar de encontrar cual es la estructura for-
mal que provea ¢l formato exacto para las mullinacionales v bajo que condiciones. L1 estudio mas reconocide sobre ¢l par-
ticular fue elaborado por John Stopford sobre 187 multinacionales basadas en los Estados Unides de América. Su trabajo
resulto en un “modelo de etapas™ de la estructura de empresas internacionales que ha constituido el pilar de la mayoria del
trabajo posterior sobre ¢l tema (fide PORTER. Michael, supra cit.)

13 PORTER LYNCH. Robert, Businesy Allianees CGuide, Ed. John Wiley & Sons. Inc., Nueva York, 1995 p. 4

14 FARIA. José Eduardo, op.cit.. p. 388

(¥

DR © 2006, Universidad Iberoamericana



114

Juridicas Anuario

ber, mediante la exportacion directa, la licencia, la franquicia, la inversion extranjera
directa a través de una subsidiaria o mediante una alianza estratégica internacional,
son las siguientes:"

Mecanismo Yentajas Desventajas
FExportacion Habilidad para darse cuenta de la | Costos de transportacion y
colocacidn y experiencia en las barreras arancelarias compli-
economias locales cadas y altas.
Licencias Se crean competidores eficien-
Costos de desarrollo y riesgos bajos | tes. No tiene una presencia de
mercado a largo plazo
Franquicias Falta de control sobre la cali-
Costos de desarrollo y riesgos bajos. | dad. Inhabilidad para imple-
mentar operaciones complejas
Subsidiarias Proteccidn de la tecnologia. Habi- | Costos y riesgos altos tales
lidad para encuadrar la estrategia | como inestabilidad politica
global de 1a matriz, {riesgos pais)
Ali 1 conocimient -
ranzas ACCB.SO al Conocimiento y expe Falta de control sobre la tecnolo-
estratégicas riencia local del socio. Flexibili- , ) .
. gia y potencial competencia del
dad absoluta para instrumentar : . .
. socio al término de la alianza.
proyectos o negocios.

Como vemos, las alianzas estratégicas permiten reunir los esfuerzos y capacidades
técnicas, financieras y humanas de dos entidades a efecto de conseguir un fin (proyecto)
comin, incrementar la velocidad de las operaciones, compartir riesgos, transferir tecno-
logia entre las empresas para mantener una posicién competitiva en mercados separados,
entre otros muchos factores.

Las alianzas, a diferencia de las otras figuras, son totalmente flexibles, lo cual
permite relacionar principalmente mercados, productos y tecnologia mutua, aco-
plando de tal forma las ventajas y “pros” de una empresa, con las desventajas y
“contras” de la otra y viceversa (concepto denominado como “sinergia corporati-
va”). Sin embargo, no obstante estas caracteristicas, se debe analizar los factores que
justifiquen la celebracién de una alianza estratégica vis-d-vis otras figuras que ins-
trumenten una relacién de negocios.

En el mundo de los negocios internacionales entonces, existen diversos factores
claves que ayudan a determinar la factibilidad de una alianza internacional. Sobre el
particular, Porter Lynch, -experto en alianzas estratégicas-, sefiala los siguientes momen-
tos como lo ideales para formar una alianza que permita ingresar ai mercado mundial'®:

15 HILL, Charles, International Business; Competing in the Global Marketplace, Ed. McGraw Hill, Nueva York, 2605,
p. 495,

16 PORTER LYNCH, Robert, op.cit., p. 54
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1. Cuando una compaiiia esta lista para penctrar de una manera mas plena a un merca-
do extranjero, pero carcce de los recursos administrativos, de capital o de una linea
completa de productos para iniciar una compaiiia vendedora en el extranjero.

2. Cuando una compafiia cxtranjera busca incursionar en mercados donde los go-
bicrnos locales empiezan a privatizar y abrir sectores a industrias extranjeras
que previamente eran propiedad del estado o limitados totalmente para inver-
sign doméstica, tales como servicios en telecomunicaciones, productores inde-
pendientes de energia, gas, puertos, banca, seguros, etc.'’

3. Cuando los competidores de ultramar se estdn preparando para tener una mayor
participacion en el mercado.

4. Como una medida previa para mantener atado en su propio terrenc de juego a un
competidor foraneo o de manera que no pueda trasladarse a un mercado nacional.

5. Cuando para crear un canal de distribucién permanente sin tener que erogar
grandes sumas de dinero.

6. Cuando las politicas de gobierno extranjero prohiban que a sus empresas nacio-
nales las controlen empresas de Estados Unidos o cuando las leyes extranjeras,
requieran de un alto contenido nacional de insumos al obligar que se traslade
gran parte de la produccidn al extranjero y asi poder conservar la participacion
de mercado. ™

7. Cuando se crea un establecimiento de produccion fuera del pais con el fin de reducir
los costos de embarque, las posibles pérdidas por fluctuaciones cambianias o bien
con el fin de estar mas cerca de las fuentes de abastecimiento de materiales.

Para muchas empresas de paises desarrollados, el modelo global de sus estrategias
internacionales, pasa en buena medida por la inversion en el exterior o bien por la con-
formacidn de algln tipo de alianza estratégica. A su vez, muchas empresas de naciones
en desarrolio, por la necesidad que tienen de capital, financiamiento, tecnologias, cqui-
pamientos, administracion o acceso a mercados, ofreciendo a cambio, una parte de capi-
tal, recursps naturales o bien, mano de obra con bajo costo," van volcandose a la
cooperacion y la asociacion internactonal con firmas de otros paises.

Respecto de los riesgos o desventajas en la celebracion de alianzas estratégicas, los
expertos sefialan unanimemente el riesgo de que los competidores pueden utilizar a la
alianza cstratégica como un atajo de bajo costo (free riders) para hacerse de nucvas
tecnologias y mercados. En efecto, la denominada doctrina de Reich & Mankin® sefiala
que, as partes tendrdn que ser muy cuidadosos de no dar méas de lo que recibiran de sus

17 WHITMAN. Marina. op.cif.. p. 156
{8 Principalmente paises latinoamericanos, africanos, del este de Furopa y asiaticos. {(fide RAY, August, op.cit, 1537)

19 COLAIACOVO, Juan Luts, Joint Ventures v otras formas de cosperacion empresarial internacional, Ed. Macchi, Buenos
Aires. 1992, p. 17

20 Robert Reich y Eric Mankin argumentan que muchas alianzas estratégicas entre empresas Amencanas v Japonesas trajeron
beneficies unilaterales a éstas dltimas ya que las firmas japonesas utilizzron los conocimientos derivados de las negocia-

ciones de las alianzas estratégicas para lograr nuevos canales y alianzas paralelas para penetrar el mercado americano. {fide
HILL. Charles, op.cit . p. 501},
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socios. Para evitar este riesgo potencial -nuevamente Charles Hill-, nos advierte que el
éxito de una alianza ird en funcién de tres factores:

a)} La eleccidn del socio
b) La estructura de la alianza
¢) La administracion de la alianza.

De manera breve, podemos sefialar que la eleccion del socio debe ir en funcion de
la justa divisién de los costos y riesgos de la alianza y considerar que el socio debe ofre-
cer una verdadera sinergia corporativa. Dicho en tono negativo, si de las negociaciones
previas se entiende que no existe una sinergia entre las firmas, es mejor por supuesto no
dar a conocer a detalle los aspectos importantes sobre el negocio, canales, competencia,
mercados, tecnologia, krow how, etcétera.

Por el otro lado, es mucho lo que el Derecho puede aportar para logar que la estruc-
tura de la alianza sea la ideal. Asi, a efecto de salvaguardar la proteccion de la informa-
cidén, know how, tecnologia, canales, mercados, y, en general, mitigar el posible
oportunismo del socio, se debe lograr un compromiso firme v coercible respecto de la
alianza y que la informacién que se intercambie en virtud de la misma, sea debidamente
protegida, ya que son justamente los Derechos intangibles de las empresas, las que con
mayor cuidado se deben proteger.

Lo anterior no debe ser visto como una férmula “empresa pequefia no puede aliarse con
empresa grande”, ya que muchas veces las ventajas corporativas, nichos locales y flexibilidad
que ofrece una empresa pequefia, puede constituir muchas veces en el factor clave que re-
quiere una empresa grande o de igual forma, la empresa pequefia puede tener un activo in-
tangible (v.gr. patente) o una presencia local lo suficientemente importante, para ser ello
justamente en lo que requiere la empresa grande para crear un nuevo producto.

Por lo anterior, debemos concluir que no importa el tamafio de los socios en una
alianza estratégica, 1o que importa es el acoplar las necesidades mutuas de los mismos y
unir fuerzas para lograr el fin deseado por ambos. Detectado lo anterior, se deben prote-
ger los intereses de la alianza y los intereses particulares de las firmas que la conformen.

Como hemos sefialado, las alianzas giran en torno a mercados, productos o tecnolo-
gia, lo cual da lugar a los siguientes tipos de alianzas:

a. Las alianzas de mercados permiten aprovechar redes o canales de distribucion
existentes de otras empresas a efecto de incrementar las ventas de un socio que
provee el producto o servicio del otro, y sin que éste Gltimo incurra en los gas-
tos que se derivan de distribuir por primera vez en un mercado nuevo, Asi por
ejemplo, un productor en México, puede celebrar una alianza estratégica con
una empresa comercializadora importante en Hong Kong con mercado probado
en todo el sureste asiatico a efecto de promover y comercializar los productos
mexicanos en dicho novedoso mercado. La alianza exitosa de mercades, permi-
te entonces una penetracion hacia nuevos nichos de mercado, incrementar la li-
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nea de productos, tener acceso a mejores lineas de distribucidn y mejorar ¢l
porcentaje de contratos de ventas realizadas.

b. Las alianzas de productos o servicios, entrelazan a los compradores / clientes
con los proveedores de una empresa, a efecto de cumplir con requisitos de en-
tregas a tiempo (jusi-in-rime), mejorar la calidad del producto infla y reducir
costos dc produccion. Asi por ejemplo, una empresa exportadora con un pro-
ducto aceptado en el extranjero, puede celebrar una alianza con un proveedor de
insumos que a la vez cuenta con canales de distribucion internacional, a efecto
de reducir los costos de produccidn y a su vez unir fuerzas para reducir los cos-
tos de transporte y logistica. Lo anterior se reflgjard en una mejor respucsta a
necesidades de los clientes, crear mejores barreras de entrada, reconocimiento
inlernacional de la marca y tener una ventaja competitiva frente a los competi-
dores. Otro gjemplo de lo anterior lo constituyen los consorcios de participacion
en los procesos licitatorios internacionales.

c. Finalmente, las alianzas de tecnologia permite el desarrollo de productos tec-
noldgicos cuya investigacion, desarrollo (R&D) o comercializacion por una en-
tidad en le individual hubiera sido impesible en razén de los costos que dichas
actividades requieren. Por ello, por ejemplo, las empresas que cuenten con una
patente o &row how en tecnologia pero no cuenten con los recursos para desa-
rrollo o implementacion en un producto terminado a gran cscala, pueden cele-
brar una alianza con una empresa mayor que tenga los recursos y los canales
necesarios para ello y a cambio de la licencia de dicha patente o know how.”'
Dichas alianzas permiten tener una capacidad téenica mas amplia e innovacio-
nes sobre productos nuevos, acceder a mercados mas amplios y obtener mejoras
continuas de los mismos acorde a los cambios tecnologicos de punta y a las ne-
cesidades de los clientes.

Derivado de esos tres tipos basicos de alianzas, se pueden derivar un sin fin de
allanzas que combinen los tres elementos, siendo las tinicas limitantes las regulaciones
domésticas en materia de inversion, en competencia econdmica y la misma imaginacion
del abogado que las implementa.

Recapitulado, las alianzas cn general pueden terer, y de hecho han tenido, un impacto
favorable en el desarrollo de los negocios internacionales en la medida que permiten con-
catenar los elementos arriba descritos que, de otra torma, hubieran sido dificiles de obtener
de forma individual por uno de las firmas, pues aunque toda firma existe dentro de su pro-

21 Sca cual fuere el caso. se deberan de cuidar las regulaciones domésticas en materia de compelencia econdmica, ya gue ¢s
probable que las legislaciones consideren a dichas alianzas como concentraciones econdmicas, €n cuvo caso, cutno o es en
el case de México (An. 20 Ley Federal de Competencia Econdmica), se debe de notificar 4 la autoridad respecto de tal ac-
to. De igual forma, se debera cuidar que la ahanza que forme una posicion dominante (vertical o relativa y horizowtal o ab-
soluta) cn ¢l mercado relevante, no contenga disposiciones que puedan caer dentro de los actos de “abuso” que sancionan
las legislaciones en materia de competencia econdmica a nivel internacional. Asi por ejemplo, “lay feves antimonopolicas
han estado sujetas recientemente a reinterpretucion en fos Estados Unidos duvante fos dltimos diez aftos como resultado
de fu regstrucruracion mundial de fos morcados, Lo constitucion de afianzas no reguiere por o peneral de awmorizacion
yubernamenial en los Fstados Unidox si la fuerza combinadu de los vocios no afecta a mds del 25% del meveado mundial”
(fide PORTER LYNCH. Robert. op.cit.. p. 313}
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pio contexto estratégico y operativo, conforme se define por su relacién consigo mismo,
con sus clientes v con su competencia, las alianzas, anteriormente clasificadas como actos
de “dormir con el enemigo”, constituyen hoy por hoy la opcién mas logica y viable para
lograr los objetivos no sélo de dicha empresa, sino de la alianza en si.

De hecho, -Paul Lawrence, también catedratico de la Escuela de Negocios de Har-
vard-, ha seflalado tajantemente que “los administradores habran de formar parte de
una alianza o bien competir contra ella™, posicién que refleja no solo la utilidad de las
alianzas, sino su necesidad en el mundo de los negocios, lo cual se funda en el hecho de
que diversas empresas multinacionales cuyas ventas rebasan los 10 billones de ddlares al
afio, surgieron originalmente como “simples” alianzas estratégicas o “joint ventures™.”

Aun en nuestros dias, se han estado unificando fuerzas poderosas para provocar
cambios fundamentales dentro del sistema econdmico, social y de negocios globales, lo
que ha traido como consecuencia que el mundo estd adoptando una nueva forma en
torno a fronteras econdmicas mas que en torno a fronteras politicas. Asi, “el numero de
alianzas que se han construido a través del mundo se han incrementado enormemente
en casi todas las industrias.”™

. Las alianzas estratégicas como contratos internacionales

Establecido el marco conceptual administrativo de las figuras en estudio, pasamos al
aspecto legal.

Para ¢llo, el documento idoneo para instrumentar el aspecto legal de lo que previa-
mente s¢ analizd bajo racionales exclusivamente administrativos, se conoce comuinmente
como “Memorando de Entendimiento” (“Memorandum of Understanding” o “MOU™),**
el cual cristaliza el concepto de la alianza y permite que las dos firmas aseguren que
exista el compromiso y el apoyo interno respecto del proyecto, resumiendo las operacio-
nes, fines y estructura fundamental, siendo finalmente su utilidad como el bosquejo legal
que servira para la futura forma o estructura que se le dard a la alianza.®

22 Supra.cit., p. 1

23 Nippoa Electric Company (NEC), fue constimida en 1899 como joins venture entre dos prandes empresas japonesas y
Western Electric, una subsidiaria de AT&T. Por su parte la Edison General Electric, fire organizada en 1889, como un con-
sarcio de accionistas, socios de diversas empresas, incluyendo Deutche Bank de Berlin, Siemens and Halske de Alernania v
General Electric Company. Para 1891, la empresa controladora se convirlid en General Electric, la empresa controladora
que ahora conocemos y que abarca un sipnimero de productos, desde empresas de arrendamiento de aeronaves (GECAS),
construccion de motores para agronaves, electrodomésticos {GE), servicios financieras (GE Financial Services}, empresas de
transpatte v Jogistica (TIP), energia (GE Energy) entre otros.

24 PORTER LYNCH, supra.cit.

25 “Dicha palabra es usada para designar un acuerdo por escrito o noda o evidencia que debe existir a fin de obligar a las partes
en los casos previstos. El memorando debe ser tal que muestre a las partes la naturaleza y sustancia del contrato, la presta-
¢ion y promesa, y deberd ser firmada por la parte a ser obligada o su agente autorizado”. Uniform Commercial Code §2-
201 {fide Block s Law Dictionary, Ed. West Publishing Group, Minneapolis, 1999., p. 680}

26 Tristemente con frecuencia los abogados involucrados en las negociaciones no siguen las reglas administrativas de las
diversas ctapas de negociacion de un alianza o peor atn, no definen y ocultan la factibilidad real del proyecto a realizarse
en hase a las legislaciones del pais donde la alianza de negocios tendra sus efectos, con la iinica idea de seguir representan-
¢o al cliente y cobrar sus honorarios, Lo anterior se refleja en una obvia y tajante falta de ética profesional y compromiso
del asesor legal con su cliente y ¢l proyecto. EI auter ha tenido conocimiento de proyectos de acrondutica civil que son to-
talmente improcedentes debido a nuestras legislacionss en materia de aerondutica civil e inversidn extranjera, y que son
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Aunque en la practica no constituye un convenio formal como tal, constituye €l ini-
cio de la conversion de la estrategia en realidad, permitiendo avanzar las negociaciones
més alla de la fase inicial de platicas; codificandolas v, sirviendo ademds como un mapa
de una carretera para la alianza, fijando metas para el proyecto y estableciendo princi-
pios de accidn.

El fin es no provocar controversias, constituyendo una herramienta y una forma de
comunicacién, dentro y entre los socios; abriendo las lineas de comunicacion entre el
personal de linea y ¢l personal staff y los respectivos asesores legales, sirviendo final-
mente para que las personas aclaren sus dudas respecto a problemas futuros o cuestiones
que debieran considerarse antes de que concluyan las negociaciones.

Para Little, “en tanto los documentos legales se redactan en un tono negativo y de
defensa, el memarando [de entedimiento] trata con la alianza en un tono positivo. La
asesoria legal se hizo con el fin de redactar los contratos basados en la postura de lu
administracion respecio a cuestiones basicas clave. Posteriormente, cuando la alianza
va esté en marcha, la declaracion servird de antecedente para nuevo personal de ingre-
so v para resolver peguefios problemas temporales o conflictos que pudieran sur-
gir”Fes decir, sirve como una intencién de motivos que sirve como mecanismo de
interpretacion de la alianza misma.

En forma paralela, el analisis legal (due dilligence) del socio potencial es impres-
cindible a cfecto de conocer las probabilidades de una alianza exitosa y evitar hacer
negociaciones, iNCUrrir en gastos inneccsarios y mas importante aun, confiar informacion
extremadamente delicada, hacia un socio dentro de un proyecto que pudiera no concre-
tarse. Es decir, con la auditoria se eliminan a las empresas inapropiadas sin tener que
incurrir en gastos en las negociaciones de alianzas con defectos de nacimiento.

El proceso de investigacion del socio debera de analizar aspectos supra-legales tales
como Ia relacion con vendedores, uso de demandas v soluciones judiciales a las contro-
versias, convenios paralelos con otras compafiias, reputacion de la empresa, valores de la
empresa, experiencia, cultura corporativa, entre otros. De hecho, se puede establecer [el
autor ha conocido personalmente algunos casos rcales] que el fracaso en las alianzas
estratégicas deriva en un porcentaje muy alto a factores como los arriba sefialados. mas
que de aquellos de indole legal.

“impulsadas™ por un abogado con la dnica finalidad de obtener un beneficio econdmico a corto plazo. Por elle. como
hemos sefialado, la ética en los negocios adquiere cada dia mas un valor toral en la consecucion de fines comunes en una
alianza. Asi las cosas por ejemplo, el Cédigo de Etica de [BM sefiala que “la honestidad es parte integrante del comporta-
miento ético v la confionza se considera olgo esenciad para mantener refaciones duraderax v buenas™ {fide PORTER.
op.cit.. p. 16Ty (Cfi con SOJKA, Jacek (Ed), Business Chalfenging Business Ethics; New Instriments for Coping with 1i-
versity in Internationul Business. Ed. Kluwer Academic Publishers. Boston, 20023 En ese mismo orden de ideas. la vin
auspiciada para reglamentar el estatuto de las empresas multinacionales ha sido la de los Cédigos de Conducta. desprovis-
10x de vineulatoriedad. pero dotados generalmente de mecanismos de informacion. consulta, interpretacion y revision pe-
rodica que favorecen su observancin v oen los gue las multinacionales pueden tener alguna participacion formulando
observacioncs. El de mas genérico alcance fue el adoptado por la OCDE en 1976, revisado dos veces (1979 ¥ [985), que
representa la expresion del consenso de los paises occidentales sobre los aspectos que consideran aceptables dentro del or-
den ccondmico internacional {(fide REMIRO BROTONS, Antonic. Derecho Internaciond. Ed. McGraw Hill, Madrid.
1997 p. 1103)

27 fide LITTLE. Frank. entrevista, octubre 1991 (fide PORTER LYNCH. Robert. ap.cir, p. 174)
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Sefialado lo anterior, cabe ahora hacer un analisis de las alianzas estratégicas bajo la
luz de contratos internacionales que son. Para ello, iniciaremos sefialando que los contra-
tos internacionales requieren el advertir claramente que su adecuada celebracion necesita
de conocimientos altamente especializados acerca de diversos aspectos accesorios como
son los aspectos fiscales, conflictos de leyes, competencia econdmica, regulatorios sec-
toriales, garantias internacionales, interpretacién, insolvencia transfronteriza, aspectos
financieros internacionales, pagos, mitigacion de riesgos, jurisdiccion y de solucion de
controversias, entre otros.

Ma4s aun, los contratos internacionales que implementen una alianza estratégica, por
ser los instrumentos idoneos para la adecuada proteccion de los intereses de las partes,
tendrdn que incluir aspectos propios de la globalizacién del Derecho y de los efectos y
consecuencias transnacionales de los actos que buscan instrumentar.

Asi las cosas, -como acertadamente lo sefiala David Enriquez-, “en ef ambito inter-
nacional, el contrato es sin duda el instrumento de circulacion de riquezas mas socorri-
do. Su pragmatismo dindmico lo convierte en la figura mas adaptable a los intereses de
los sujetos participantes de un mercado internacional cada vez mds globalizado en lo
econdmico y mas infirme en lo juridico”zg, por lo que, con independencia de que cubran
los aspectos accesorios y sutiles que hemos sefialado, los contratos de alianzas estratégi-
cas tienen que valorar aspectos propios de la globalizacion come son, diferencias cultu-
rales, diferencias en los sistemas juridicos, diferencias politicas, etcétera.”

Siendo de los aspectos mas importante a la luz del Derecho, los aspectos jurisdic-
cionales, cabe sefialar que los derechos y obligaciones de las partes dentro de un con-
trato internacional serian normalmente regida por la legislaciéon doméstica de una de
ellas, sin embargo, si las partes acuerdan libre y expresamente el designar una ley
distinta en base al principio de “fex voluntatis”, la corte dard efecto y validez a tal
eleccion, y atn en tales supuestos sin embargo, la corte determinara excepcionalmente
por referencia la ley que resolvera el conflicto, asi como el foro. Es aqui precisamente
donde el Derecho internacional privado toma un papel dominante y el conocimiento de
esta especialidad del Derecho en la instrumentacion de los negocios internacionales se
vuelve imprescindible.

Sin pretender abarcar todo lo que el Derecho internacional privado tiene gue aportar
a los contratos internacionales, sefialaremos unicamente que durante la negociacion se
tendran que responder tres preguntas fundamentales; (i) jque legislacion conocera del
contrato?, (i) ;que corte o panel de solucidn de controversias dirimira las controversias
que en su caso se presenten?, y; (iii) jque procesos legales se tendran que seguir a efecto
de que la sentencia o laudo condenando a alguna de las partes tenga plena fuerza vincu-
latoria y validez juridica en una jurisdiccion distinta a aquella donde se emitié la senten-
cia o laudo?

28 ENRIQUEZ ROSAS, David. Transportes y Seguros para ef Comercio Infernacional, Ed. Pomia, México, D.F., 2002, , p. 261

29 Para un estudio profundo de los aspectos sociales, politicos, cutturales, econdmicos y administrativos globales en la nego-
ciacidn, decision e implementaci6n de los negocios internacionales, se sugiere la obra de HILL, Charles, Jnternational Bu-
siness; Competing in the Global Marketplace, Ed. McGraw Hill, Nueva York, 2005. Para los aspectos legales globales de
los negecios internacionales se sugiere RAY, August, International Business Law, Ed. Prentice Hall, Nueva Jersey, 2000.
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Las respuestas tienen que ser valoradas a la mano de la experiencia propia del abo-
gado especializado en materia conflictual internacional. Una mala decision puede Hevar
potencialmente a una situacion de “conflicto negativo de leyes”, es decir. a aquella si-
tuacion donde, por diversas circunstancias, ninguna corte conoce del contrato y por lo
tanto, no existe una autoridad que emita una resolucidn que ponga fin a la controversia.

De forma andloga, las cortes de un pais pueden encausar a un “conflicto negative”
en el momento en que ninguno de los paises involucrados guiere aplicar su ley, es deciy
“si se recurre a las disposiciones de conflictos de leves formuladas por la legisiacion
del pais cuya lev es competente, tenemos entonces planteada la remision”” también
denominada reenvie o en su terminologia francesa, “reenvoir™'. ), como sucede cn ¢l
caso del sistema anglo-sajon, las cortes pueden desconocer de resolver el caso por consi-
derar que existe otra corte extranjera donde conviene mas el someter la controversia.
Dicha doctrina, cuyos origenes son reconocidos como escoceses”, se denomina “forum
non conveniens "*1a cual, a manera de ejemplo, tiene que ser considerada.

Es en consccuencia valioso el salvaguardar dos puntos; (i) el valor de la voluntad de
las partes™ en la celebracién de los contratos internacionales, y: (ii) los objetivos que sc
debe buscar con la celebracion de los mismos.

A. Sobre el primer aspecto, dentro del universo de disposiciones que una transaccion
internacional requerira, es la eleccion de jurisdiccion a la que se le debera de otorgar el
mayor cuidado, teniendo en cuenta los limites que las regulaciones domésticas e interna-
cionales disponen para cllo. Como lo seflala David Enriquez, “si bien es cierto gque existe

30U NIBOYET. J.P.. Principios de Dereche Internacional Privade, Ed. Editora Nacional. México, DVEL [973p. 317 yss

31 En 1878, la Corte de Casacion Francesu aceptd por primera vez el reenvio en una celebre reselucidn (caso Forgo) que
marca la incorporacion oficial de esta institucion a la jurisprudencia. (fide MARZORATL, Osvaldo. Derechio de fus Nego-
cios nfernacionales. Fd, Astrea, Buenos Ares. 1996, op.cif., 18)

-
3

2 Diferimos con la declaracion de Jorge Alberto Silva, quien la cataloga coma una “institician procesal estadonnidense”
(fide SILVA, Jorge, op.cir. p. 102). Al igual que muchas otras instituciones del sistema juridice del “common fuw”™, la doc-
trina del “forum non conveniens™ tiene su origen primario en las cortes de Escocia. De hecho, a la fecha, Escocia, (rales ¢
[nglaterra. continuan trabajande y conservan su jurisdiccion de forma independiente. (o con HOLMES, Oliver W.. Fhe
Ceammman Law, Ed. M. A. De Wollc, Londres, 1963)

2

“Término que se refiere al poder discrecional de una corte para declinar la junisdicein cuando la conveniencia de Tas partes
y los fines de la justicia pueden ser mejor ejecutados si la accién ¢s iniciada o intentada en otro foro. La doctring presupone
por lo menos dos foros donde ef demandado puede ser procesado entre dichos foros. Al determinar cual doctrina debe ser
aplicable, la corte debe considerar la facihdad relativa de acceso a la obtencion de pruebas, presencia de testigos, costos de
obtencion de testigos, posibilidad de examinar instalaciones y cualesquier otro problema practico que haga el juicto mis
senicillo, expedito y barato™ (fide Blacks Law Dictionury, Ed. West Publishing. Co., Minneapolis, 1994, p. 5423 (7 con
GOODE, Roy, Commerciuf Law, Ed. Penguin Books, Londres, 2000., p. 191 y ss; SILVA, op.eir. p. 102, DICEY &
MORRIS, ap.cif, 275 y s5.]

“Aunque la expresion “autonomia de la voluntad™ evoca hoy todavia Tos excesos a que se le dejo lNegar durante le auge del
liveralismo y del individualismo, no por cllo puede afirmarse que las frecuentes limitaciones sociales a la libertad de con-
tratar y a la libertad contractual han hecho desaparecer ese poder de auwtodeterminacion de la persona”™. {fide SANCHEZ
MEDAL, Ramon, D¢ lox Contratos Civiles, Ed. Pormia, México, D.F. 1993, p. 11). Mas aan en el caso de conirataciin
internacional y considerande ¢l hecho de que la determinacion del derecho es dificil de determinar tanto de fondo como
para electos jurisdiccionales, la autonomia de la voluntad en este plane toma una fuerza ain mayor que en la contratacidn
meramente doméstica. Sea come fuere el caso, “a concepeion de fa voluntad soberana en el contrato tivne su raiz en of
Derecho canonico, estuvo sostenida por lu escueld del Devecho nararad v por los filosofos del siglo X0y by sido exaliada
por fux partidiarios del sndinidualismo heral en el siglo 2137 (fide BORIA SORIANO. Teoria General de las Obligacio-
nes, Ed. Porraa, México, (LF. 1994, p. 122)

[
o+
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una conviccion sobre el valor de la autonomia de la voluntad, no es arbitrario indicar
que las formas de solucionar los problemas e incluso de entenderlos son tan multiformes
Vv se plantean tantas nuevas dudas en torno a ellas mismas, que resulta casi imposible
establecer un tinico sistema que permita eliminar la problematica y fortalecer con ello

la seguridad juridica en el trdfico juridico””

B. Sobre la segunda cuestion, los objetivos de un contrato internacional deberan de ir
enfocados, naturalmente, a la proteccion de los intereses de los contratantes y a la garan-
tia de seguridad juridica de la transaccion. Sin embargo, no se debe perder de vista que
los Estados cuentan con mecanismos de control sobre los procesos internacionales de
intercambio comercial, por lo que los mismos llevan a cabo diversos actos de fiscaliza-
¢ion, contabilidad macroecondmica, registro, control, estadistica y seguimiento necesa-
rios para la ordenacién basica del sector comercial doméstico, por lo que ain pactado
por las partes, ciertas cuestiones de un contrato internacional particular, puede y de
hecho son reguladas de forma directa por los Estados,

En resumen, el convenio de alianza estratégica debe ser una herramienta formal pa-
ra la comunidad de negocios para estructurar sus relaciones, por lo que la practica co-
mercial y econdmica sugiere la importancia de un marco legal eficiente y predecible.
Como hemos analizado, la naturaleza transnacional de los negocios internacionales pro-
veen yna dimensién adicional a la dificultad de asegurar dichos requisitos, por lo que la
predicibilidad de las relaciones de negocios es totalmente dependiente a dichos aspectos
legales respecto a la interpretacién y construccidn predecible de los documentos legales
y el reconocimiento global de las resoluciones judiciales o laudos.

Iv. Conclusiones

Las inversiones se canalizan de diversas formas entre las empresas. La figura de la
empresa transnacional ha ido en paralelo al crecimiento exponencial de las alianzas
estratégicas que, sin formar necesariamente a una persona moral, constituyen un canal
muy socorrido para instrumentar negocios que, de otra forma, dificilmente hubieran
podido concretarse.

No es que la creacion de personas morales derivadas de fusiones o adquisiciones
transnacionales no sea un vehiculo idoneo para penetrar nuevos mercados y tener una
presencia donde antes no se tenia. Sin embargo, es claro que, cuando se retinen ciertos
racionales administrativos, las ventajas de una “simple” alianza estratégica quedan al
descubierto. Desafortunadamente, no existe y no puede existir un catalogo preciso y
casuistico de cuando llevar a cabo una adquisicion transnacional y cuando conviene una
alianza estratégica (amen de que es un tema corporativo-administrativo mas que exclusi-
vamente legal).

35 ENRIQUEZ, David, ep.cit., p. 264
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Sin embargo, es mucho lo que el Derecho puede aportar en la toma de decision an-
terior. Mas aln, cuando la decision de llevar a cabo una alianza estratégica entre dos
firmas de distintas nacionalidades, el papel que juega ¢l abogado es fundamental. Asi,
las tareas del jurista van mucho mas alla de la redaccion de los documentos que imple-
menten la alianza vy proteja los intereses de su clientc ya que, como hemos sefialado
repetidamente en el presente ensayo, en el mundo globalizado de los negocios interna-
cionales, el abogado debe de tener en cuenta un sinfin de aspectos que no estdn comun-
mente en las mesas de negociacion de transacciones domésticas.

Es justamente en ese momento, que la materia del Derecho de los negocios interna-
cionales toma una importancia radical. Dejar una alianza en manos de un magnifico
abogado pero que no entiende los aspectos transnacionales de sus decisiones y no anali-
za el entorno globalizado de su ambiente, puede llevar al fracaso a una alianza. En el
otro lado de la moneda, si una alianza estratégica aparentemente infructuosa, es analiza-
da detalladamente a la lupa de las ventajas legales transnacionales que la misma puede
traer para las firmas participantes, la figura se torna no solo més interesante, sino mucho
mas provechosa para los actores.

Asi entonces, la comunidad de negocios tiene que abrir su vision a efecto de permi-
tir ideas nuevas que puedan acrecentar la presencia de la firma en el mundo globalizado
y competir en el mismo de forma exitosa. Mds aln, tiene que tener la suficiente creati-
vidad y olfato mercantil a efecto de permitir que dichas ideas novedosas se vuelvan en
una ventaja competitiva.

Como lo sefalamos en el cuerpo del presente trabajo, si bien existen limitantes le-
gales a las alianzas, tales como aqueltas impuestas por la competencia econdémica, com-
petencia desleal, la fiscal, la ambiental, restricciones sectoriales a la inversion privada,
proteccion a los derechos intangibles y todas aquellas que sean aplicables al caso concre-
to, existe siempre un factor mucho mas importante que puede levar una simple idea a un
importantisimo crecimiento exponencial y ventaja absoluta de una firma frente a su
competencia global; la propia imaginacién det abogado de negocios.
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