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‘de 80 viviendas para familias sin hijos, las cuales serdn
nstruidas por una compafiia con sede en Indianépolis. Si
proyecto tiene éxito, la compafiia espera que pronto haya
fabricantes polacos que se conviertan en proveedores de
proyectos futuros.
* Muchosinversionistas creen que Europa Occidental es
ma magnifica oportunidad. Por ello, quieren entrar cuanto
tes en este mercado y aprovechar el renacimiento econ6-

1. ;Por qué las multinacionales han empezado a invertir en
- Europa Oriental? Mencione y exponga tres razones.

CAPITULO 7: Finanzas internacionales 235

2. 5i Coca-Cola necesita moneda local para hacer negocios
en Polonia, ;c6mo podré conseguir esos fondos?

3. ;Por qué a una compaiifa que quiere invertir en Europa
Oriental le interesardn los mercados internacionales de
capital? ;De qué manera podri aprovecharlos?

FuenTes: Adaptado de John Templeman et al., “Eastward, Ho! The
Pioneers Plunge In”, Business Week, 15 de abril, 1991, pp. 51-53;
John Huey, “The World'’s Best Brand”, Fortune, 31 de mayo, 1993,
pp- 44-54; y Richard M. Hodgetts y Fred Luthans, International
Management, 2a. ed. (Nueva York: McGraw-Hill, Inc., 1994), pp.
14-17.

| CUANDO EL ORIENTE Y EL OCCIDENTE SE ENCUENTRAN

enith es el fabricante de televisores més grande de Esta-

idos Unidos y el lider en la tecnologia de alta definicién.

| ‘Muchos estadounidenses piensan que produce los mejores

televisores del mundo. Ultimamente la companifa ha estado

perdiendo dinero, pero conffa que la situacién cambiar4

‘ahora que Lucky-Goldstar, el gigatesco conglomerado de
- Corea, compro 5% de Zenith en $15 millones de délares.

rI b Lucky-Goldstar esté4 convencida de que su extensa

) nea de productos, la investigacién global y los recursos

cieros pueden ayudarle a Zenith a recobrar la renta-

dad. Hay muchas probabilidades de que, en su planta

de Missouri, Zenith empiece a construir los televisores de

talla grande de Goldstar y con ello le ayude a eliminar

icosto del embarque de unidades, al mismo tiempo que

ecienta sus ingresos. Goldstar puede ser unimportante

te para el tubo de imagen (cinescopio) y proporcionar-

lea'su socio estadounidense una participacién afin mayor

Jén los componentes que necesitan sus videcaseteras de

bricacion estadounidense. Goldstar también podria fa-

car pequefios televisores de Zenith en sus filiales corea-

s de bajo costo. Y, a cambio, hay cosas que Zenith puede

acer en favor de Goldstar. Por ejemplo, ya dio permiso de

ducir en Corea la pantalla plana de televisién inventada

‘Zenith. También puede compartir con ella su gran

iencia en marketing para abrir el mercado estadouni-

-a los productos electrénicos para la industria y para

sconsumidores.

Las dos companfas han preparado un convenio que les
permite aprovechar su experiencia. El efecto de sinergia
seguramente les ahorrard millones de délares, pues com-
partirdn las redes de distribucion y las f4bricas. Sin embar-
go, Goldstar tal vez sea la que més se beneficie, porque hay
una cosa que Zenith puede aportar y de la cual carece
Zenith en el mercado de Estados Unidos: reputacién. En el
momento actual, Goldstar controla menos del 2% del mer-
cado estadounidense de los televisores de color, Ello obe-

-dece sobre todo a que la compania no goza de gran repu-

taci6n entre los consumidores ricos y, en cambio, Zenith sf.
Ademids Goldstar puede ser el medio que le permita a
Zenith recobrar esa rentabilidad que ha estado eludiéndola
en los tltimos afios.

1. ;Por qué Goldstar quiere invertir en Zenith? Mencione y
exponga tres razones. ¢

2. ;Cémo puede un aumento del valor del délar afectar a
la capacidad de los socios para realizar negocios en el
pais del otro?

3. ;De qué manera podrian Goldstar y Zenith evitar los
problemas ocasionados por las fluctuaciones cambia-
rias?

Fuentes: Adaptado de Lois Therrien y Laxmi Nakarmi, “Zenith
Wishes on a Lucky-Goldstar”, Business Week, 11 de marzo, 1991, p.
50; Graham Button, “The Perils of Pearlman”, Forbes, 15 de febrero,
1993, pp. 222-223, y “Hoe Very Team Could Win in the HDTV
Derby”, Business Week, 29 de marzo, 1993, p. 91.




	NEGOCIOS INTERNACIONALES_Página_1.jpg
	NEGOCIOS INTERNACIONALES_Página_2.jpg
	NEGOCIOS INTERNACIONALES_Página_3.jpg

