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                I. INTRODUCCIÓN 
 

 

Debido a la tendencia que hoy en día observamos en  la integración de las economías nacionales en una 

economía de mercado global obliga a las empresas a buscar un crecimiento no solo regional sino un 

crecimiento global que pueda permitir permanecer en el mercado, siendo esto un reto bastante 

importante que implica hacer cambios políticos, culturales y sociales en un mundo cada vez más 

exigente.   

 

Esto lleva a la mayoría de las compañías a tomar decisiones tales como adquisición de nuevas 

empresas que quizá no son del mismo giro o que se encuentran aun en un mercado en desarrollo, o 

buscar fusiones con otras empresas más desarrolladas con la intención de lograr incrementar sus 

ingresos y su  participación de mercado.  

 

Este tipo de decisiones implican un c ambio importante en cualquier compañía como es un cambio 

cultural en el que se tendría que tropicalizar el producto o bien cambios en aspectos gubernamentales 

como las restricciones que existen en la gran mayoría de lo países en un producto que aunque es en 

cierto punto nutritivo, es nocivo para la salud.  

 

Este fenómeno socioeconómico llamado globalización obliga a South African Breweries a alcanzar el 

mismo crecimiento que habían estado logrando pero con ganancias en divisas fuertes que tenían sus 

competidores globales, siendo en ese momento cuando decidió trasladar su casa matriz a Londres, 

donde así mismo registró sus acciones en la bolsa de valores (London Stock Exchange) con la 

intención de asegurar una calificación importante a nivel internacional buscando ser mas competitiva. 

 

La industria cervecera a pesar de estar bastante fragmentada (Anexo 4) ya se pensaba en el proceso de 

consolidación, y aunque South African Breweries estaba altamente relacionada con el mercado 

sudafricano (Anexo 2)  el  Director Ejecutivo Graham Mackay observó tres alternativas estratégicas de 

la compañía; 

 

 Tratar de fusionarse con una cervecera que estuviera bien posicionada dentro de un mercado 

desarrollado para así obtener más fácilmente el escalón al crecimiento y obtener mayores 

aptitudes y fortaleza geográfica. 

 Adquirir una cervecería  grande de mercado en desarrollo. 
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 Concentrarse en las oportunidades de crecimiento de mercado en desarrollo, esperando se 

presentara el bajo riesgo político. 

 

 

Tomando en cuenta la situación en la que se encuentra la compañía South African Breweries, es 

sumamente importante fijar una estrategia que permita lograr el mismo crecimiento, pero tomando en 

cuenta que ya es una empresa en el mercado global que quiere no solo permanecer sino crecer. 

 

 

II. ANTECEDENTES 

 
Año Lugar Acontecimiento 

1895 Johannesburgo  Jacob   Letterstedt  funda   South African Breweries.  

 Bebida local predominante : licor de papa cruda 
mezclado con jugo de tabaco y pimienta 

1896   SAB  abre un bar en terreno de la compañía 
1898   Lanzamiento de Castle Lager 
1899-1902   Segunda Guerra Anglo Boer 

 Utilidades de SAB ascienden a 100,000 libras esterlinas, 
siendo la empresa no minera de más rápido 
crecimiento en la  localidad 

1940-1950   SAB incluye pequeños hoteles a su cartera 
1950   Disminución de la demanda  de cerveza debido a 

impuestos 

 Unión de las 3 mayores cervecerías  Ohlsson’s, United 
Breweries y SAB 

 Adquiere el  90% del mercado de la cerveza Lager  esta 
nueva empresa 

1960-1970   SAB adquiere el control de la Stellen Bosch 
Farmer’s Winnery 

1962   Se elimina la restricción para los Sudafricanos de 
raza negra 

1978-1990   Tazas altas de crecimiento orgánico en Sudáfrica 

 Diversificación 

1966   Se lanzó una división hotelera, muebles, calzado y 
comercio detallista 

1974   Adquiere embotelladora de Pepsi en Sudáfrica y 
los intereses del grupo Rembrandt Group 

 
1979   Obtiene participación del 49% en Appletizer  
1982   Consigue el control total de Appletizer 
1981 y 1982   Entra al sector detallista con la compra de Scotts 

stores group y Edgar’s 
1987   Invierte en Lion Match Company 
1989   Invierte en Dagama textiles 
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1992   Invierte en Plate Glass 
1987-1992   SAB tiene el 98% del mercado Sudafricano 
1970-1980   Extiende operaciones en África (Swazilandia, 

Bostwana, Lesotho) (Anexo 1) 
1990-2000   Poseía intereses en Zimbabwe, Tanzania, Mozambique, 

Angola, Gahna, Uganda, Kenia y Zambia.  

 Mayor fabricante cervecero en África 

1980   Adquiere Sundoor (compañía EUA) vendiéndola en 
1987 a Procter & Gamble 

 Adquiere The Rolling Rock una de las cervezas 
universitarias más famosas en EUA vendiéndola más 
tarde debido a la legislación anti Apartheid 

1990-2000   Adquiere interés en Hungría, China, Polonia y 
Rumania 

1996   Graham Mackay es designado director 
1999   Mackay es designado director general 

 Se venden intereses no medulares 

 Control de cervecerías Checas Radegast  y Pilsner 
Urquell, para convertirse en la cervecería más grande 
de Europa Oriental  

 Participación en China y la India 

1999   Traslada casa matriz a Londres 

 Registra acciones en la bolsa de Londres 

 

 

III. ANÁLISIS DEL ENTORNO SOCIAL 

 

A pesar de la importante participación con la que contaba en Sudáfrica (Anexo 2), el entorno que vivía 

en aquel momento South African Breweries  afectaba gravemente sus operaciones. 

Esto se derivo de aspectos tales como: 

 Cambios legislativos ocurridos entre 1990-2000 (basados en cuestiones laborales y de 

competencia). 

 Empowerment otorgado a la población negra. 

 Nueva regulación mercantil de los licores. 

 Proporcionar concesiones de licencias en un m ercado formal, agregando la importación al 

sector informal.  

 

Esto trajo como consecuencia una caída del consumo percápita de cerveza en Sudáfrica incluyendo así 

mismo la lenta economía que estaban pasando, la apertura de nuevos casinos, la legalización del juego, 

creación de la lotería nacional, el impactante mercado ante la innovación de teléfonos celulares y 

finalmente el síndrome de inmunodeficiencia adquirida, a pesar del esfuerzo realizado por South 

African Breweries de mantenerse en constante crecimiento. 
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IV. ANÁLISIS DEL ENTORNO ECONOMICO 

 

Ante el crecimiento de la globalización recién entrado el año 2000, la industria cervecera estaba en la 

disyuntiva de seguir la tendencia de alcanzar capacidad mundial en un eslabón de la cadena de valor, 

consiguiendo así ventajas de escala debido a los bajos costos en las transacciones, logrando un mayor 

acceso al mercado y la desregulación. 

 

Las marcas locales tendían a ser dominantes ya que por tradición transportar y almacenar cerveza hacia 

que la mayor cantidad de cerveza se  comprara, vendiera y  consumiera localmente. 

 

 

El ingresar a un nuevo mercado global  podía ser bastante burocrático para obtener licencias de las 

autoridades locales siendo que en muchos de los casos ocupaban la infraestructura de compañías 

cerveceras  optando mejor por conceder la licencia de su producción, distribución y marketing, como 

fue el caso de South African Breweries. 

Los analistas identificaron 4 indicadores que marcaban el ritmo creciente de la  globalización: 

1. Convergencia en la elección del consumidor  

Las preferencias del consumidor final cambiaban de manera radical, en cuanto a gustos, sabores, 

presentaciones e incluso los canales de entrega. 

2. Acceso mas fácil a los consumidores 

Debido a las asociaciones que había entre cervecerías locales y extranjeras, aranceles más bajos 

permitían un fácil acceso a los consumidores   

3. Especialización en áreas de industrias de alto valor que antes estaban integradas 

verticalmente 

La especialización de los productos les permitía ganar una mayor participación de mercado y 

convertirse en el producto dominante  

4. Beneficios de escala intangibles 

Al dejar de ser una característica distintiva la escala física,  los valores de activo intangible se 

volvieron más importantes, siendo estos los que lograron apalancar y levantar marcas. 
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V. ANALISIS DE LA COMPETENCIA (ANEXO 4) 

 

Anheuser Busch  Mayor cervecería del mundo  
 Controla el 46% de la industria en EU 
 Una de las mejores campañas de publicidad, precios, 

producción y distribución 
 La número uno en ventas por volumen en 1999 
 Obtenía un mayor crecimiento del mercado en EU a un 

ritmo de 3% anual  
 Ventaja de economías de escala, producción, 

administración y marketing 
 Su marca global Budweiser  logra un gran crecimiento 

mundial frente a las cervezas lideres 
AmBev/ Brahma  Mayor cervecería de Brasil 

 Participación en el mercado Brasileño del 50%  
 Después de la fusión de Brahma con su principal 

competidor cervecero, Antarctica consolidando  
American Beverage Company obtiene el 70% del 
mercado. 

 La administración y control de costos fue un punto 
importante a principios del 99 a pesar de la devaluación 
de la moneda Brasileña. 

  
Carisberg  Produce y distribuye cerveza principalmente 

 88% de sus ventas se efectuaban fuera de Dinamarca 
 Su principal estrategia se basó en la expansión 
 En términos de ventas era la no.7 del mundo, teniendo 

como objetivo estar entre las 5 primeras  
 Probabilidad de expansión en los países Bálticos 

Adolf Coors Co.  Incremento en su participación de mercado y su 
rentabilidad 

 Excelente administración que le permitió crecer su flujo 
de efectivo y recuperar acciones 

 Empresa familiar  
 Producto de calidad y gran reconocimiento en nombre y 

marcas  
 Su objetivo principal para mejora continua eran la mano 

de obra, productividad y transportación  
 

FEMSA  Bebidas no alcohólicas 
 Con operaciones en cerveza 
 Tenía participación en varias cerveceras siendo el 

segundo miembro del duopolio cervecero de México 
con un 45% 

Foster’s Brewing Group  Líder en Australia 55.9% de participación de mercado 
 La 8va. Cerveza de mayor consumo en Europa 
 Número uno en Londres y 2nda. En el Reino Unido 

Compañía con crecimiento seguro 
Grupo Modelo  Líder en el mercado cervecero Mexicano con 55% de 
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participación de mercado  
 Exporta cerveza a mas de 140 países 
 Su principal marca global, Corona, era la líder en el 

sector de cervezas importadas de EU. 
 El 50 % era propiedad de Anheuser Busch aunque sin 

tener control operativo 
 Se veía beneficiada por los bajos costos de mano de 

obra en México 
 Su principal objetivo ser una de las 5 principales 

cervecerías del mundo  
Guinness Anchor  Productor dominante con más del 90% del mercado 

Malayo 
 Contaba con tres productos de cervezas claras clave: 

Anchor, Heineken y Tiger 
 Tiger una de las cervezas de más rápido crecimiento en 

Malasia con un promedio de 22.5% 
 Inversión importante en sus marcas y en equipo nuevo  

Heineken  Segundo mayor grupo cervecero del mundo y el más 
grande fuera de EU 

 La mayor firma en el ramo premier 
 Su estrategia se basaba en la reducción de costos, 

estabilización de precios y mejoramiento de la mezcla 
en marcas Premium como Heineken 

 Buscaba oportunidades de adquisición buscando un 
valor agregado  

 Heineken 20% del mercado de importación en EU 
Interbrew  Debido a sus 30 adquisiciones en los 90’s adquiere un 

6to. Lugar mundial y 2ndo. En volúmenes 
internacionales  

 Su cede se encuentra en Bélgica con una participación 
del mercado del 56% y 45% en Canadá 

 Líder en el mercado en Bulgaria con un 4 2% de 
participación (Pleven) 

 Se veía como “la cervecería local del mundo”, siendo 
este un método para expandirse 

 Su objetivo era encontrar sinergias en las compras 
      globales e intercambio de procedimientos entre sus       
operaciones  

Scottish & Newcasttle  Mayor cervecería en el Reino Unido con un 2 9% de 
participación de mercado  

 Sus marcas importantes eran Foster’s, Kronenbourg, 
Miller, Bech’s y John Smith’s 

 Tenía los derechos del Reino Unido y continentales 
Europeos en la marca Foster’s, pagando regalías a la 
cervecería de Australia por la marca  

Whitbread  La tercera cervecera más grande del Reino unido con 
una participación del 15% 

 La cervecería más diversificada dentro del Reino Unido  
 Tuvo mucho éxito con Stella Artois convirtiéndola en 

altamente rentable en el mercado premium 
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            VI. DIFERENCIACION DEL PRODUCTO 

 

SABMiller tiene como slogan de diferenciación “Making a difference around the world” 

Buscaban crear una percepción especial y única en su producto con la intención de diferenciarse 

claramente de la competencia agregando valor a los mercados y comunidades donde operan. 

 Making a difference trough our business performance: Se trata hacer diferencia a través de 

nuestro rendimiento de negocio, se traduce en la gran expansión de portafolio de negocios 

donde se ha obtenido u n gran crecimiento reflejado a su vez en la generación de empleos, 

sustento a proveedores, distribuidores, etc. 

 Making a difference by encouraging informed choices about alcohol. Busca diferenciarse en 

base a las decisiones con conocimiento de causa acerca del alcohol. Los consumidores deben de 

estar informados acerca de los beneficios o riesgos que produce el beber alcohol por eso la 

decisión de lanzar su pagina web Talkingalcohol.com donde otorga una guía acerca de sus 

materias primas y asegurarse de que el consumidor final aprenda a tomar con responsabilidad, 

así mismo la pagina ya esta por ser traducida además del Ingles a otros idiomas como alemán, 

checo, húngaro, italiano, polaco, español y ruso.  

 Making a difference by supporting local economies. Busca diferenciarse por medio del empleo 

y la economía. SAB actualmente emplea 8,780 trabajadores que venían de grupos 

desfavorecidos, también impulsa la economía invirtiendo en campañas de responsabilidad 

social, etc. 

 Making a difference by improving environmental impact. Crear diferencia respecto al impacto 

ambiental, esto en base a la reducción de agua para la elaboración de cerveza, a principios de 

los 90´s se requerían 11 litros de agua para la elaboración de tan solo 1 litro de cerveza ahora 

SAB requiere tan solo 4.6 litros de agua. Se fomentan las buenas prácticas de gestión ambiental 

incluyendo reciclar el agua (para líquidos de limpieza de pisos, lavados de cajas y riego) y 

mejorando su tecnología de elaboración del producto y el uso de la energía. 

 Making a difference by building local and internacional brands. Se traduce en el crecimiento a 

nivel local y global de sus marcas, tal es el ejemplo que vemos en el crecimiento que ha tenido 

en 49 países de su marca Peroni Nastro Azzurro. 

 Making a difference by developing young entrepreneurs. Marca diferencia en el desarrollo de 

jóvenes empresarios, traducido esto en subsidios a sus empleados, ayudándolos con la 

formación y orientación para establecer su propio negocio, formando así más empleos. 

 Making a difference by transferring knowledge and skills.  Haciendo la diferencia a través del 

desarrollo de habilidades, programas y conocimientos para mejorar las operaciones.
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 Making a difference trough social investment.  SAB invierte el 10% para el financiamiento de 

proyectos tales como el del  VIH / SIDA específicamente ayudando a la creación de 

proveedores de salud, así mismo otorgan becas a estudiantes, escuelas virtuales para apoyo a la 

educación. 

  

 

       VII. FILOSOFÍA DE LA EMPRESA 

 

Visión;  
 Ser considerada una de las cinco compañías cerveceras más grandes del mundo. 

 
Misión;  

 Dedicarse a la elaboración y comercio de cervezas de buena calidad. 

 Empresa socialmente responsable y progresista. 

 Servicio al interés público a manera de proporcionar un excelente servicio, vigilando el 

ambiente y asegurarse del buen estado de salud y seguridad en sus empleados. 

 

Valores;  
 Servicio al cliente; básicamente enfocado a la calidad y valor de sus productos. 

 Calidad del producto; buscar siempre cubrir las necesidades del consumidor. 

 Mejora continua; la creatividad y la innovación es la parte fundamental en este valor. 

 Respeto, dignidad e igualad de oportunidades 

 Participación y empowerment, otorgamiento de poder en toma de decisiones 

 Creación de riqueza, recompensa y reconocimiento 

 Comunicación 

 Desarrollo del empleado 

 Ambiente de trabajo seguro y sano 

 Compromiso ambiental y con la comunidad 
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       VIII. ANALISIS FODA 

             

 
 

 

Este análisis FODA nos permite conocer la situación actual de la empresa (Anexo 3 y 5) para obtener 

un diagnostico acertado y poder tomar decisiones en cuanto al rumbo que se desea tomar. 

 

Las fortalezas son todas las capacidades con las que cuenta una empresa y podría hacer frente a la 

diferenciación ante la competencia, en este caso South African Breweries es una empresa bastante 

consolidada en el mercado local y en el continente Africano que tiene inmerso además una fuerte 

estructura de valores que permiten generar valor a la marca y dar un sentimiento muy importante de 

nacionalismo y pertenencia.  
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Las oportunidades son aquellos aspectos positivos que la compañía puede explotar con la intención de 

obtener una ventaja competitiva o un crecimiento importante en un campo que no ha sido explorado, en 

el caso de South African Breweries es importante expandirse geográficamente incrementando su 

cobertura en todo el territorio sudafricano, también es una oportunidad, el incremento de exportación a 

nuevos países y mercados atractivos, así mismo marcando una mayor presencia de marca, ocupando la 

posición numero uno en el mercado. 

 

Como sabemos las debilidades son aquellos aspectos que provocan una posición desfavorable ante la 

competencia que en gran parte de los casos es imposible dar solución sin embargo se tiene que ver la 

manera de sobrevivir con ellos, es el caso de South African Breweries yo determiné 4 principales 

debilidades por las que se encuentra la compañía, en primer lugar la legislación antiapartheid que trajo 

consigo un rechazo importante ante todos aquellos productos y o servicios provenientes de África, por 

otro lado Sudáfrica se encuentra en una economía bastante inestable en la que un buen día su divisa 

puede quedar por los suelos.  

 

Finalmente las Amenazas son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a ser 

fatales para cierto sector, país o compañía. En este caso es muy importante mencionar la crisis política 

que vivía África en esos momentos como fue la guerra civil en Angola, la inestabilidad política en 

Zimbabwe y grandes inundaciones en la región Africana como fue el caso de Mozambique, por otro 

lado debido a estos sucesos a la par se veía afectada la economía del país viéndose reflejado en la caída 

del rand sudamericano. Aunado a estos hechos el fenómeno de la Globalización era un foco rojo para 

aquellas empresas en crecimiento en mercados en desarrollo, que tendrían que tomar en cuenta 

aspectos para poder competir a nivel global, entonces en ese momento se vuelve así mismo una 

amenaza importante la competencia. Por último vemos que la caída del consumo de cerveza se atribuía 

en gran parte a un gran amenazante en ese momento como eran la legislación del juego, el 

establecimiento de casinos, la creación de una lotería nacional, un impactante mercado de celulares y el 

impacto que genero el síndrome de inmunodeficiencia adquirida SIDA.   
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        IX. ANALISIS PORTER DE LAS CINCO FUERZAS 
 

Este modelo nos va a describir las cinco fuerzas que influyen de en gran importancia dentro de la 

estrategia competitiva que a su ves se ve reflejado en la rentabilidad a largo plazo de la compañía. 

Las cinco diferentes tipos de fuerzas que marcan el éxito o fracaso en el rumbo de una empresa según 

Porter sn las siguientes; 

 

 

 Amenaza de entrada de nuevos competidores. Este aspecto va muy de la mano con la calidad 

del producto y la innovación del mismo, ya que ante un mercado cada vez más exigente no se 

tiene que dejar descubierto ningún punto que pueda ser abarcado con un nuevo competidor, 

aunque su participación de mercado sea mínima y el segmento muy pequeño.  

 La rivalidad entre los competidores. Es muy importante tomar en cuenta que al entrar a un 

mercado global o incluso en desarrollo las compañías se enfrentan ante diversos problemas que 

surgen para adquirir un mejor posicionamiento en el mercado como son la guerra de precios, la 

publicidad agresiva de nuestros competidores directos o productos sustitutos o la entrada a 

nuevos productos. 

 Poder de negociación de los proveedores. Una empresa depende de manera importante de sus 

proveedores ya que no puede vivir sin insumos, y por lo tanto tampoco sin proveedores. Hay 

proveedores que no son cruciales, pero otros son de vital importancia puesto que repercuten en 

los resultados de costos de la empresa, la negociación se convierte en un factor clave para 

conseguir productos de calidad a un buen precio. Es importante tomar en cuenta elementos de 

negociación como son: el precio, condiciones de pago, calidad y servicio, buscando establecer 

lazos de participación y relación con el proveedor en términos de sus operaciones y 

capacidades, enfocándonos al beneficio mutuo. 

 
 (1)"El desarrollo empresarial es una parte integral de nuestro negocio" El crecimiento sostenido a largo 

plazo, ayudando a crear empleo y riqueza en las comunidades donde operamos ", dice Janine van Stolk, 

Directora de Comunicación del SAB. "Fomentar el desarrollo de la empresa en nuestra cadena de valor 

es una prioridad clave de desarrollo sostenible para SAB, y nuestras actividades en este ámbito son 

numerosos y bien integrado en nuestro día a día empresarial."  
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Ella explica que el desarrollo de la empresa SAB tiene tres iniciativas principales: la inversión en la 

empresa para apoyar la cadena de valor de los proveedores locales, el fomento del espíritu empresarial 

más amplio en las comunidades locales y el apoyo a los pequeños agricultores.  

              

 Poder de negociación de los compradores. Para tener una relación exitosa con nuestros clientes 

es importante hacer de nuestro producto un producto único diferenciado de los demás con 

ventajas en cuanto a calidad y precio. A una mayor organización de los clientes resulta una 

mayor exigencia en el producto. 

 Amenaza de ingreso de  productos sustitutos. No solamente es importante observar el 

comportamiento en nuestra competencia directa si no también nuestros productos sustitutos. 

Estos pudieran estar con avances tecnológicos importantes o un esquema agresivo en costos y 

esto puede repercutir en el crecimiento en ventas de nuestra organización. 
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       X. PROPUESTA DE ALTERNATIVAS 

 

Ante la presión de South African Breweries de entrar en el mercado de países desarrollados decidió 

trasladar su casa matriz a Londres donde la economía y a su vez la moneda se encontraban estables. 

Graham Mackey anunció “SAB esta buscando la expansión en los mercados de primer mundo… 

Nuestra estrategia de largo plazo es básicamente participar en la consolidación y las oportunidades de 

crecimiento en el primer mundo, así como en los mercados en desarrollo (29 Marzo de 2000). 

El Director ejecutivo de SAB Graham Mackey considero básicamente 3 opciones para su estrategia de 

crecimiento internacional de SAB. 

 

 Que SAB se fusionara con una cervecería importante de un país desarrollado como un medio 

para asegurar el éxito global. 

 Adquisiciones en mercados en desarrollo. 

 Seguir concentrándose en el crecimiento orgánico en mercados en desarrollo, cultivando la 

presencia y redondeando la cartera, mejorando la eficiencia de la organización, buscando 

eficiencia en costos para el logro de mayores utilidades. Esperando así llegara el ciclo de un 

bajo riesgo político. 

 

       

        XI. EVALUACIÓN DE LAS ALTERNATIVAS 

 

Es muy importante hacer mención que dentro de estas diferentes alternativas que tenemos, la decisión 

tiene que ir encaminada a los objetivos de la empresa, a sus principios, esto con la finalidad de obtener 

un mayor crecimiento, rendimiento y productividad. 

Para South African Breweries dentro de sus objetivos principales era consolidarse en el mercado 

desarrollado o global para así tener una mayor presencia y reconocimiento internacional y estar dentro 

de las 5 mejores cervecerías a nivel mundial. 

Dentro de esta evaluación me gustaría presentar un análisis de cuales son las ventajas y desventajas de 

cada una de las alternativas. 

 

 

 

 



                                                                                                                                                                                                                                                                                                     

 18 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



                                                                                                                                                                                                                                                                                                     

 19 

 

Después de haber elaborado dicho análisis y conociendo sus ventajas y desventajas de cada una de las 

posibles alternativas, mi decisión va encaminada a  la fusión. 

 

Principalmente el objetivo estratégico de South African Breweries era consolidarse en un mercado 

global, realmente la fusión con  Anheuser Busch llevaría a la compañía a tener la participación, 

presencia, solidez, prestigio, de una empresa global,  siendo Anheuser Busch la cervecería numero uno 

en el mundo en volumen de ventas y una participación del 46% en Estados Unidos. 

Así mismo esta fusión ayudaría a South African Breweries a una disminución importante en los costos 

y gastos de operación ya que se consolidaría y como consecuencia se centralizan los costos operativos 

en una sola administración y se reduciría gastos importantes como la nómina. 

 

Al formarse una nueva compañía se retroalimentan entre ambas para mejorar los procesos de 

producción, elaboración y distribución y al mismo tiempo se obtienen beneficios mucho más 

importantes como créditos bancarios para crecimiento de infraestructura y con esto obtener un mayor 

posicionamiento en el mercado. 

 

El buscar adquisiciones en mercados en desarrollo me parece que resultaría un crecimiento más lento y 

buscar globalizarse sería un proyecto a largo plazo, incluso apostándoles a mercados como China, 

Rusia e India. Que aunque esto ayudaría a ganar mayor posicionamiento y expansión de la compañía,  

seguiría South African Breweries en un mercado en desarrollo que probablemente se comenzara a 

globalizar a un largo plazo. Esta es una buena alternativa por el bajo riesgo económico y político y 

porque el segmento que atacarían sería más reducido y les permitiría especializarse en las preferencias 

de ese mercado local más reducido. 

 

El crecimiento orgánico en mercados en desarrollo  podríamos decir que su riesgo es nulo, aquí 

básicamente South African Breweries se enfocaría a mejorar aspectos locales como son su cartera de 

productos, eficiencia operativa y buscando seguir controlando el mercado local en Sudáfrica, que 

aunque es un escenario muy conservador con un riesgo político y económico muy bajo, no esta dentro 

de los objetivos estratégicos de South African Breweries de llegar a estar entre las 5 cervecerías mas 

grandes del mundo. 

 

Este fenómeno económico llamado globalización obliga a South African Breweries a buscar un 

crecimiento no solo regional sino un crecimiento global que pueda permitir entrar en el mercado global 

de forma inmediata para poder lograr sus objetivos mejorar sus aptitudes y adquirir una fuerza 

geográfica importante. 
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         XII. CONCLUSIONES 

 

Hoy en día las exigencias del mercado se vuelven cada día mayores, esto es en consecuencia de los 

grandes cambios en el consumidor y su entorno. 

 

Las empresas globales tendrán que estar preparadas ante dichos cambios y no sólo preparadas,  deberán 

anticiparse  a las exigencias del mercado para estar siempre a la vanguardia buscando ser siempre más 

competitivos permitiendo así el incremento sostenido en la utilidad de operación de la empresa (Anexo 

6) preparándose siempre ante  la amenaza de los competidores directos o indirectos.  

 

En al caso de South African Breweries al buscar ser una empresa global, se ha enfocado a la estrategia 

de expansión hacia mercados totalmente nuevos (Anexo 1), donde lo complicado es entender las 

diferencias que existen en la cultura, las costumbres, las leyes de los diferentes consumidores finales. 

Esto es el principal reto ante el crecimiento de una empresa que busca expandirse y no sólo ser una 

empresa global si no estar dentro de las cinco mejores cerveceras a nivel mundial. 

 

Como lo menciona el caso el objetivo principal estratégico de South African Breweries es consolidarse 

en un mercado global y la mejor opción es la fusión con Anheuser Busch ya que así ganaría una mayor 

participación de mercado, presencia, prestigio y solidez, además que ayudaría a disminuir 

considerablemente los costos y los gastos de operación al consolidar en una sola administración, 

trabajando de forma eficiente (hacer más con menos). 

 

Una vez concluida dicha fusión es muy interesante analizar, comparar y mejorar los diferentes procesos 

de ambas compañías, buscando seleccionar la mejor forma de trabajar y al personal más adecuado de 

acuerdo a los nuevos objetivos establecidos por esta nueva empresa global fusionada. 

  

También es importante observar el nivel de crecimiento que ha obtenido South African Breweries del 

1995 al 2000 Anexo (6); 

 Empresa sólida y con excelente ritmo de crecimiento constante del 4.45% mensual 

aproximadamente. 

 La relación existente en el EBIT vs. El Capital obtenido observamos que se ha ido generando 

valor a los accionistas sin necesidad de obtener apalancamiento externo.

 El incremento de la acción a valor contable de 1995 al  2000 ha  incrementado en un 70%  

aproximadamente. 
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       XIV. ANEXOS 

 

 

 

OPERACIÓN DE SOUTH AFRICAN BREWERIES A NIVEL MUNDIAL (1) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: www.sabmiller.com 
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PRESENCIA EN AFRICA Y ASIA (2) 
 
 
    
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: www.sabmiller.com 
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          ANEXO (3) 
 

 
 
 
 
          ANEXO (4) 
 
  
 

 
 
 
 
 
Fuente: Caso Práctico 
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ANEXO (5) 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Caso Práctico 
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ANEXO (6) 
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ANEXO (7) 
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Fuente: www.sabmiller.com 
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FOTOS (8) 
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