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    Prólogo


    Es un honor para mí acompañar a Alejandro en este nuevo proyecto de educación financiera. Como siempre, él se dedica a brindar herramientas para la toma de decisiones de los inversores, más allá de su clase social, edad o género. Esta manera de enseñar lo convierte en uno de los grandes referentes del mundo bursátil.


    Con este libro podrán aprender diferentes formas de encarar una estrategia inversora, incluso el autor nos cuenta cómo fue modificando su punto de vista en la medida en que cambiaron las circunstancias, la tecnología y la psicología de los inversores.


    Aprovecho el espacio para derribar algunos mitos bursátiles, para que pierdan el miedo al invertir y para dejar algunos tópicos de por qué es interesante para el lector aceptar la propuesta de Alejandro Romero Maidana y repasar distintas herramientas de análisis.


    ENTRE CERTEZAS Y MITOS


    “Históricamente, la bolsa ha sido la más rentable de todas las alternativas de inversión disponibles. De un siglo a esta parte, en el mercado bursátil global se ha podido duplicar el capital invertido cada ocho años (no es por ahora el caso de nuestro mercado)”.


    La bolsa cumple un rol fundamental en la sociedad. Como tal, es una de las instituciones más antiguas del mundo. De hecho, en su forma actual existe desde antes del descubrimiento de América. Su función es reunir a quienes tienen dinero ocioso con aquellos que lo necesitan. Así, a cambio de una renta, los inversores aportan sus ahorros para que las empresas crezcan. De esta manera, los inversores participan en la economía real, y las empresas se financian al más bajo costo del mercado.


    Si uno revisa las inversiones en procesos históricos largos, no hay como la inversión bursátil. Por cierto, los países cambian, los gobiernos cambian, los políticos cambian, las empresas cambian, pero los índices bursátiles quedan.


    AHORA, DERRIBEMOS ALGUNOS MITOS


    “La bolsa es una timba”. A diferencia de lo que muchos creen, esto no es cierto, y el de la bolsa no es un ámbito donde solo exista la especulación. En primer lugar, están allí los inversores mayoritarios que, en su calidad de dueños de las empresas, no arriesgarían sin más su paquete accionario en el mercado. Luego se debe mencionar a las instituciones financieras, que cumplen un rol fundamental: los fondos comunes de inversión y los fondos de retiro y pensiones, cuyo objetivo de inversión es el muy largo plazo. Después, sí, estamos nosotros, los individuos, con horizontes de más corto plazo, pero no por ello los inversores minoritarios afectamos los fundamentos de las empresas. La compañía que haga bien las cosas valdrá cada vez más, y la que haga lo contrario valdrá cada vez menos.


    “La manejan muy pocos”. El mercado de capitales tiene como principal arma la transparencia, ya que uno sabe segundo a segundo los precios de los activos que posee. Si le pregunto cuánto vale su casa, usted me dirá un valor determinado, pero si debe venderla mañana sí o sí, ¿cuál sería ese valor? ¡Quién sabe! En la bolsa, “el precio siempre es precio”; baja o sube, pero refleja la realidad al momento. De hecho, en la última crisis, todos los activos que colapsaron fueron los que no tenían oferta pública listada. Las famosas subprime no cotizaban en bolsa, por eso no se sabía bien su precio ni la dimensión del derrame que podían provocar. La bolsa podrá bajar, pero uno sabe día a día, de manera transparente, lo que tiene.


    “No hay liquidez”. No es cierto. Todos los productos tienen mercado secundario; por lo tanto, lo que compro hoy puedo venderlo a los cinco minutos si me arrepiento. Eso me da liquidez inmediata de mis activos. Puede suceder que los precios sufran correcciones importantes en búsqueda de esa liquidez; por ello, el riesgo radica en la caída de precios y no en la disponibilidad de los activos.


    La bolsa pone un marco de seguridad y transparencia a nuestras inversiones. Queda en nosotros saber cuándo invertir, cuánto dinero y en qué instrumento.


     


    CLAUDIO ZUCHOVICKI


    Gerente de Desarrollo de Mercado de Capitales de la Bolsa de Comercio de Buenos Aires

  


  
    Introducción
 LA BÚSQUEDA DE LA VERDAD BURSÁTIL


    Con el paso del tiempo fui cambiando la manera de encarar esta actividad, principalmente en cuanto a la forma operativa. Sin embargo, siempre, todo mi trabajo bursátil se ha basado en una filosofía primaria de búsqueda de la verdad, tanto a través de los hechos como de los datos.


    Como buen autodidacta, tengo mi propia metodología. Primero, observo para establecer un proceso de información sensorial. Segundo, establezco un filtro, tomando como base lo que estimo que goza de funcionalidad comprobable en el mercado, pero de un modo general y abarcativo; por ejemplo, si creo que la value investing (inversión de valor) funciona en el largo plazo y encuentro hechos que así lo corroboran, las referencias que provengan de ese lugar resultan prioritarias. Tercero, someto todo esto a un proceso pensante, ahí es cuando aparecen las ideas que, sumadas al entendimiento teórico y la experiencia, me brindan diferentes alternativas de resolución.


    Como nunca tuve una memoria privilegiada, me veo forzado, a la vieja usanza, a tomar notas para recordar el detalle del proceso y ordenar la aplicación de la ideología. A mi criterio vale mencionar que, para que las referencias y conclusiones pertinentes tengan algún sentido y contenido, debe existir —como mencioné antes— un conocimiento previo teórico del funcionamiento del mercado y la actividad bursátil, que se logra simplemente estudiando. Si existe algún secreto a la hora de invertir, creo que es ese.


    Volviendo a la búsqueda de la verdad, algunos dirán, con justa razón, que este proceso puede resultar válido en las diferentes ramas de la filosofía y no tanto en el mercado, y desde ya de una manera absolutista, eso es muy cierto. Sin embargo, la evidencia empírica, propia y ajena, obtenida a lo largo de los años me ha demostrado hasta hoy que la búsqueda y el posible acercamiento a dicha verdad alcanzan para obtener ganancias considerables y estables, y eso la transforma en La mejor manera de invertir.

  


  
    Capítulo I
 ANÁLISIS FUNDAMENTAL VERSUS ANÁLISIS TÉCNICO. 
 EL OBSERVADOR TUERTO


    INTRODUCCIÓN


    Desde hace algunos años, en el mundo entero y también en nuestro país, existen divisiones y bandos para casi todo. Lo vemos en diferentes ámbitos, principalmente en política. Esto ya forma parte de un fenómeno global y social, y las redes sociales facilitan esta tarea, ya que actúan como verdaderos diagramas de flujo de opiniones, un mundo virtual y contiguo dentro de presuntos límites, donde las personas pueden manifestarse, comentar diferentes situaciones, personales, propias o ajenas, y sobre temas diversos. Asimismo, en política —disculpen mi insistencia— se originan muchísimas controversias, debates y discusiones a veces interminables que mayormente no llevan a ningún lado, excepto a la división de nuestra sociedad.


    En el mundo bursátil, aunque con menor intensidad y de manera diferente, también existe este tipo de confrontaciones. La principal es la que se da entre invertir utilizando el análisis fundamental o el análisis técnico. En este libro haremos eso a un lado, no tomaremos partido ni por uno ni por otro. Es más, trabajaremos de manera conjunta las dos formas de encarar este negocio. Las divisiones y las tan célebres grietas se las dejaremos al gobierno de turno, a la oposición y a su grupo de incondicionales fanes.


    Somos conscientes de que, incluso utilizando las dos escuelas más importantes que enseñan cómo proyectar una inversión bursátil, pregonamos solo una certidumbre relativa o parcial de cómo actuar eficientemente. A suerte y verdad, lo ideal y absoluto en el mercado de valores no existe, y si así sucediese, jamás funcionaría y no sería tal cual lo conocemos hoy y desde siempre.


    A la fecha y por fortuna ha ido mermando la guerra de guerrillas —la llamo así por lo extensa— entre analistas fundamentales y analistas técnicos. La subjetividad que concierne al análisis técnico, cuando no se le anexa estadística comprobatoria, y la ausencia de materialización o concreción de resultados en tiempo y forma, cuando se utiliza el análisis fundamental, alimentan disputas interminables. Por ello, no nos ocuparemos de establecer los argumentos válidos y falsos para cada uno, porque ciertamente transitaríamos en un camino circular. Inocuo resulta erigir un parangón entre ambas formas de invertir.


    Ahora bien, fijar comparaciones para aprender y visualizar con mayor perspectiva el asunto a la hora de colocar nuestro dinero es otra cuestión. En definitiva, siempre creí que observar el mercado y las empresas, partiendo exclusivamente de los fundamentos o de lo técnico, es como mirarlos con un solo ojo.


    En este libro acabaremos con el observador tuerto. Examinaremos ambas ideas a la vez, en un estilo amplio y abarcativo; fusionaremos su utilización en un método que nos diga directamente cuándo comprar y vender los activos, y simplemente seleccionaremos las compañías, los sectores y los activos por el análisis fundamental, para luego operarlos por el análisis técnico. En lo que a mí respecta, no encuentro conjugación mejor en cuanto a lo emocional, la lógica, el manejo de riesgo y los resultados comprobables satisfactorios a largo plazo.


    EL CONOCIMIENTO TEÓRICO Y EL PROFESOR QUE NO FUE


    En el colegio secundario tuve la suerte y la desgracia de tener a quien podría haber sido uno de los mejores profesores de Contabilidad, y sostengo que “podría haber sido” porque tenía una enorme virtud para enseñar pero, a la vez, un gran defecto; como sabía demasiado y amaba tanto su materia, el contador Gómez se pasaba interminables minutos explicando temas que resultaban interesantes y que nosotros seguíamos atentamente, para después decirnos: “Bueno, pero todo esto no va, no se aplica más o es algo inútil para ustedes”.


    Hablando de inutilidad y de lo que a veces uno equivocadamente piensa, todavía recuerdo cuando en la Universidad del Nordeste cursé la materia Contabilidad II, que en ese momento se ocupaba de actualizar los estados contables por inflación, y yo me preguntaba: “¿Para qué nos hacen estudiar esto? Si la inflación va camino a desaparecer en la Argentina”, ja, ja, ja, qué ingenuidad total, convengamos que era la década de 1990.


    Volviendo a mi colegio secundario (década de 1980), imaginen la frustración que sentíamos cuando dichas exposiciones de nuestro querido profe Lino —al cual aprovecho para mandarle un saludo y espero encontrarlo para darle este libro— nos absorbían la mitad o todo el recreo. Ahora bien, convengamos que los conceptos y entendimientos amplios se constituyen íntegramente cuando uno mismo transita varios caminos que luego no conducen a ninguna parte; si bien al final uno aprende, pierde bastante tiempo, y eso es algo muy valioso a la hora de invertir, más allá de lo arriesgado que a veces podría resultar instruirse de las equivocaciones de uno. Como dice Warren Buffett: “Es muy bueno aprender de tus errores. Pero es mejor todavía aprender de los errores de los demás”.


    Por eso, y a consecuencia de lo mencionado antes, en este libro y para beneficio del lector, concentraremos el despliegue del aprendizaje de lo que a mi criterio funciona, tomando como sustento válido la teoría y mi propia experiencia empírica positiva. La originalidad no es algo que siempre busqué en mis anteriores escritos, más bien resultaron causas y no consecuencias. Volviendo a mi estimado profesor de Contabilidad, probablemente no haya sido en aquel tiempo el mejor de mis maestros desde mi rol de alumno, pero sí lo es ahora desde el lugar en que intento ser un docente bursátil.

  


  
    Capítulo II
 ANÁLISIS FUNDAMENTAL: MIS MÉTODOS. 
 LA EMPRESA CORRECTA Y LAS 5 CONDICIONES


    MÉTODO INDUCTIVO/DEDUCTIVO BURSÁTIL


    Según mi parecer, la forma más conveniente de iniciar un proceso de investigación para desarrollar un método es contestar dos preguntas: ¿qué? y ¿cómo? Aquí lo haré con lo que he bautizado el método inductivo/deductivo bursátil, un título que pareciera algo complicado de transitar, pero no es tal, ya que iremos con estructuras de razonamiento muy sencillas de lo particular a lo general, y viceversa, para llegar a la conclusión de la elección o no de una compañía cotizante.


    Comenzamos por el inductivo. No se preocupe, no daré una explicación académica de la metodología, solo señalaré —fiel a mi estilo en las exposiciones— lo que debe hacerse una vez conocidas las observaciones, de las cuales, después de extraerlas y clasificarlas, comprobaremos la existencia de características mínimas que, de un modo condicional, deben tener las empresas para que a priori resulten elegidas. Incorporaremos posteriormente algunas variables adicionales y pruebas comparativas, que nos ayuden a responder qué y cómo, con posibles verdades —recuerde que con eso ya alcanza en la bolsa—, y estableceremos así una conexión corolaria que provenga de determinados hechos anteriores específicos y no de posibles coincidencias sin relación alguna.


    Esto podría ser extenso, pero aquí entra en juego el aspecto deductivo, que ordenaría todo, de lo general a lo particular, mediante el desarrollo de la teoría conjunta, de una forma perfectible. Cabe destacar que esto último reducirá mucho el trabajo, pero no la esencia.


    LAS 5 CONDICIONES: ¡ES POR AHÍ!


    Para seleccionar la empresa correcta, esta debe cumplir con cinco requisitos: calidad, crecimiento, valoración, alineación y ciclos. Veamos de qué se trata cada uno.


    • Primera condición: calidad


    Las empresas que elegimos deben poseer aptitudes innatas efectivas y reales en diversos aspectos que darían lugar a la formación de lo que se conoce como ventaja competitiva.


    • Segunda condición: crecimiento


    Las empresas que elegimos deben crecer en sus beneficios.


    • Tercera condición: valoración


    Las empresas que elegimos deben estar correctamente valuadas.


    • Cuarta condición: alineación


    Las empresas que elegimos deben ser dirigidas por personas con los mismos objetivos/fines que los accionistas.


    • Quinta condición: ciclos


    Este requisito se presenta cuando escogemos empresas cíclicas. El sector preciso al cual pertenecen debe encontrarse dentro de un período favorable o al menos estable. Por caso, una empresa petrolera no puede ser seleccionada en una fase de mediano y largo plazo netamente bajista del petróleo, o con este commodity marcando mínimos. Las compañías cíclicas deben cumplir las primeras cuatro condiciones, pero las demás firmas que no tengan esta característica, o al menos no dependan de etapas prósperas sectoriales para obtener ganancias, pueden pasar por alto este último requerimiento.

  


  
    Capítulo III
 CALIDAD Y VENTAJA COMPETITIVA


    INTRODUCCIÓN


    La calidad se define como la “propiedad o conjunto de propiedades inherentes a algo, que permiten juzgar su valor”. Es muy difícil que una empresa se desarrolle y perdure a lo largo del tiempo si no posee inherente la cualidad/virtud de la calidad.


    Eso es lo que me ha enseñado la observación a través de los años, como empresario y después como inversor bursátil que elige negocios para adquirirlos. Por supuesto, soy consciente de que no he descubierto nada nuevo, solamente describo una situación real. Una compañía de buena calaña genera clientes satisfechos y leales a la marca, reduce costos, optimiza procesos que incrementan su productividad y contribuye a la adaptación del avance tecnológico; en otras palabras, en muchos aspectos —no en todos y no siempre— se encuentra en una posición ventajosa con respecto al resto. Esto se conoce como ventaja competitiva, forma parte de esa calidad y van juntas en todo el proceso empresarial.1 Recuerde que este libro buscará conjunciones símiles en lo posible, en pos de un mejor resultado.


    Asimismo, es importante recordar que una empresa de calidad no necesariamente incluirá por defecto la ventaja competitiva, pero esta sí aparecerá en las compañías de calidad.


    VENTAJA COMPETITIVA


    A continuación, veremos algunos conceptos y ejemplos para lograr un entendimiento adecuado.


     


    a) Ventaja competitiva. Es un conjunto de características que tienen las sociedades, negocios o industrias que las diferencia de las otras, colocándolas en una posición relativamente superior con respecto a las demás.


    a1) Ventaja competitiva. Lo que el inversor debe saber


    Es importante que, al momento de seleccionar una empresa cotizante en bolsa por presentar un análisis fundamental favorable, se pueda proyectar que esta mantenga en el tiempo esa ventaja, esto es, en el mediano y largo plazo o en el período que dure nuestra inversión, si bien utilizaremos el análisis técnico para entrar y salir de la posición.


    En otro orden de cosas, debemos mencionar que la permanencia de dicha calidad podría persistir básicamente por estas razones:2


     


    
      	Es difícil entrar en la actividad o dedicarse a lo mismo que la empresa.


      	La compañía logra la diferenciación del producto o servicio que ofrece, provoca fidelidad a la marca por parte de los consumidores.


      	La inversión de capital de la empresa resulta muy alta.


      	Una estructura de costos bajos que provoca un deslizamiento importante de virtudes hacia la empresa, en comparación con los competidores.


      	No existe amenaza o disponibilidad cercana de productos o servicios sustitutos.


      	La empresa logra una especialización o un liderazgo en su sector o rubro, lo que se conoce como “nicho comercial o de mercado”.

    


    a2) Ventaja competitiva. De lo particular a lo general. Desarrollo ejemplificado con empresas


    Utilizando el método inductivo —de lo particular a lo general— y mediante ejemplos reales, algunos conocidos por el lector, intentaremos ilustrar la idea de cuándo una empresa es de calidad y posee ventaja competitiva. Una cuestión que ayuda sobremanera a lograr este objetivo es saber a qué se dedica la sociedad comercial y entender cómo obtiene sus beneficios. Comprender esto es de suprema importancia, incluso condicional, al momento de escoger la empresa desde el análisis fundamental. Por algo, Warren Buffett dice: “No inviertas en una empresa cuyo negocio no entiendas”. ¡¡¡Ahora sí, vamos!!!


     


    Coca-Cola. Intentando hacer a un costado mis sentimientos fieles como consumidor, la pregunta que siempre me hago es si la ventaja competitiva nació con esta empresa o si esta empresa ya nació con ventaja competitiva. Algunos números: 24 millones en puntos de venta, se encuentra en más de 200 países, el 94% de la población reconoce la marca, mantiene su liderazgo porque va comprando a la competencia con presencia regional, estrategia que contribuye al crecimiento inorgánico y la diversificación.


    Podría enumerar muchas virtudes de esta compañía, pero prefiero resumir mencionando que lo que la hace grande es el producto en sí y su marcada diferenciación. La intangibilidad de la marca y el nombre propio contribuyen desde luego, pero, en mi opinión, el mayor secreto reside en la distinción de su sabor (“Siente el sabor”). No estoy del todo seguro de que esto se logre únicamente gracias a la fórmula, aunque estoy convencido de que la mayoría del mercado sí lo cree, y eso es lo que cuenta.


    Un dato que avala lo anterior: en 1985 la empresa cometió el error de cambiar su receta, quizá porque su eterna rival Pepsi, con algo más de creatividad en sus publicidades, le pisaba los talones en ventas. La nueva versión llamada New Coke duró tan solo tres meses, y el imperio casi colapsa. De esta historia tomé algunas enseñanzas:


     


    
      	Hasta las grandes firmas pueden perder su ventaja competitiva.


      	Encontrarse bajo presión (Pepsi estaba apenas unos puntos abajo en ventas) puede llevar a cualquiera, incluso a los líderes, a cometer errores infantiles.


      	Las empresas con sabiduría aprenden de sus errores. Si observa, en algunos envases del producto se hace mención a que siguen utilizando la fórmula tradicional con la inscripción Clásica & Original.

    


     


    Es lícito mencionar que el liderazgo de una empresa en un sector determinado no necesariamente significa que sea la mejor opción a la hora de invertir. Si la compañía ya posee calidad y una cuota de mercado, resultaría suficiente para cumplir esta primera condición, no interesa que no sea la número 1. De hecho, si hoy tengo que elegir entre comprar acciones de Coca-Cola o Pepsi, me inclino más por la segunda.


     


    Costco Wholesale. Empresa fundada en 1976. Muchas veces la comunidad inversora cree que se trata de una compañía de grandes almacenes, como Walmart o Carrefour, pero es un negocio de membresía (su fuente principal de ingresos) asociado a la venta minorista (retail), en el cual el cliente en cierto modo deja su lugar de consumidor y pasa a ser socio (102 millones en todo el mundo), de esta forma accede a descuentos especiales y a una amplia gama de productos, algunos exclusivos (solo en sus tiendas) o de calidad no habitual en un comercio minorista (por ejemplo, joyas).


    El margen de rentabilidad de la compañía es muy bajo. ¿Por qué? Porque —como mencionamos al inicio— gana dinero con la suscripción anual —ahí está el secreto—. Asimismo, el cliente/socio también se beneficia por los descuentos obtenidos en muchísimos productos, y estas reducciones cubren, con creces, lo que pagan por año de suscripción. En otras palabras, es un modelo de negocio que beneficia a ambas partes. Ingenioso, ¿verdad?


    Algo a destacar de la firma es que presenta un crecimiento mucho más rápido que un retail convencional, y la ventaja competitiva toma forma principalmente en la diferenciación notoria del servicio que ofrece y beneficia al consumidor, con precios más bajos. La reducción del costo de los productos que venden al mínimo —ya sean de su propia marca (25% de sus ventas ¡atención!), habituales, exclusivos o no— y su traslado y ahorro a los socios establecen su notoria distinción. Como sostienen en su misión: “Ofrecer continuamente a nuestros socios bienes y servicios de calidad a los precios más bajos posibles”.


    Es lícito recordar que los balances presentados por las sociedades comerciales tienen la obligación de explicar a qué se dedica la compañía e informar los resultados pertinentes que arrojan las diferentes áreas del negocio.


     


    Microsoft. Compañía fundada en 1975 con sede en Redmond, Washington. La empresa ofrece licencias y softwares, servicios, dispositivos y soluciones en el mundo entero. Como el rubro tecnológico mayormente encierra cierta complejidad, haremos mención a las tres áreas principales del negocio, y dentro de ellas nombraré solo algunos productos.


     


    
      	Productividad y proceso de negocios. Brinda Office, Exchange, SharePoint, Microsoft Teams, Office 365, Outlook.com, OneDrive, LinkedIn y Dynamics 365.


      	Nube inteligente. Concede licencias de SQL, servidores de Windows, Visual Studio, System Center. Otorga un sustancial soporte empresarial, consultoría y servicios profesionales matizados para ayudar a los clientes a desarrollar, implementar y administrar soluciones de servidor y de escritorio de Microsoft.


      	Computación personal. Proporciona licencias de fabricante a equipos originales (OEM, por sus siglas en inglés) de Windows y otras patentes. Ofrece Surface, accesorios para computadoras, tablets, consolas para jugar, entretenimiento y otros dispositivos. Juegos en sí mismos, incluido el hardware de Xbox, contenidos, servicios y regalías de videojuegos de terceros. La empresa vende sus productos a través de OEM, distribuidores, revendedores y directamente por los mercados digitales, tiendas en línea y comercios minoristas.

    


     


    ¿Cómo gana dinero? A priori pareciera complicado responder, pero en realidad es bastante simple. La compañía proporciona softwares y licencias para otras empresas, y los permisos para utilizar estos programas son la mitad de sus ingresos. Las firmas adquieren dichas licencias porque facilitan mucho el desarrollo, la gestión y la administración corporativa. Por supuesto, esto también se hace extensivo a los individuos, ya que en computación personal vende PC y tablets con su sistema operativo Windows, dispositivos, consolas para entretenimientos y juegos.


    Ahora bien, en cuanto a la esencia y dónde reside la ventaja competitiva de este monstruo informático, se podría explicar con un solo término que a la vez engloba su principal característica: fácil. Es decir, eliminó lo complicado en materia de computadoras, llevándolas hacia una simpleza que democratizó el entendimiento general y luego su uso. Esa comprensión provocó que en la mayoría de los hogares hubiera una PC y que las personas pudieran utilizarla. Creo que, hasta el día de hoy, eso es principalmente lo que marca una diferenciación que la distingue de las demás.


    Como todas las grandes, tuvo sus traspiés y fue derrotada en algunas batallas —no tiene por qué triunfar en todas—; en smartphones, por ejemplo, fracasó y se vio superada por Apple y Google, ya que no podía competir en características con los terminales de iPhone y Android.


    En cuanto a cómo ganar dinero aplicó, a mi criterio, la misma filosofía y genialidad de resolver lo complejo con ideas sencillas. Desde 2013, aproximadamente, dejó de vender sus softwares y pasó a alquilar las licencias de la mayoría de esos productos, a un precio mucho más bajo, pero logrando una mayor rentabilidad en el largo plazo; así pues, cambió un ingreso alto, aunque quizás único, por uno menor pero más estable y permanente a través del tiempo. En concreto, con mucha inteligencia, modificó el modelo de negocio y consiguió un crecimiento formidable en sus ganancias, que se refleja en el precio de la acción, que multiplicó casi por 10 su valor de cotización en la década posterior.


     


    Alphabet Inc. (Google). Muchos dan a entender que esta empresa es como la conciencia del mundo o como Dios; en broma, yo suelo llamarla “San Google”. La compañía empezó siendo un buscador de internet, mejoró notablemente la manera de catalogar el contenido y dichas búsquedas con un bot, superando con creces a las de su época.


    Después aparecieron las exploraciones de mapas satelitales (Google Maps) y navegadores (Google Chrome). En 2005 adquirió YouTube, el sitio de videos de internet y lo convirtió en algo gigantesco. Hace algunos años provee servicios tecnológicos en la nube, no podemos de dejar de nombrar a Google Play, una plataforma de distribución digital de aplicaciones móviles para dispositivos (celulares, tablets, entre otros) con sistema operativo Android, así como una tienda en línea desarrollada y operada por ellos, Play Store.


    Ahora bien, al igual que en los ejemplos anteriores, intentaremos dilucidar de qué forma la empresa consiguió la tan valiosa ventaja competitiva, cuál fue la estrategia o la idea esencial que llevó a Alphabet Inc. a ser lo que es ahora. Evidentemente, desarrolló muchísimos servicios gratuitos de internet —excelentes, por cierto— para que fueran utilizados por las personas en el mundo entero, y luego buscaría obtener ingresos publicitarios por su empleo. De hecho, la mayoría de las ganancias de la corporación proviene de la publicidad.


    Me atrevería a decir que ese éxito se debe a su buscador, ya que no es otra cosa que un registro de la voluntad del ser humano averiguando sobre algo que le interesa o necesita. Conocer ese deseo/necesidad individual y después agrupar el dato de manera colectiva es precisamente lo que todo publicista o empresa requiere para vender sus productos o servicios. A mi modo de ver, aquí reside uno de los motivos primordiales por los cuales la firma posee la tan preciada ventaja competitiva.


    ¿Cómo gana dinero?


    
      	Publicidad: a) del buscador; b) de YouTube; c) de Google Maps; d) servicios para que las empresas desarrollen propaganda propia.


      	Otros negocios (Google Other). Ventas y comisiones por aplicaciones y productos de Google Play, suscripciones a YouTube. También los hardwares que venden, así como su teléfono móvil (Pixel).


      	Servicios en la nube (Google Cloud). Parecido a lo que hace Microsoft (nube inteligente), con productos Google; usted ya tiene una idea de lo que se trata (servicios de asesoría y soporte empresarial para compañías), así que para hacerlo sencillo no repetiré conceptos. El crecimiento —otra vez esa palabra— de este sector es muy interesante en estos últimos años.
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