Cele, formy 1 zakres aliansow

Ostatnie lata w gospodarce wyrdzniajg sie dazeniem
przedsiebiorstw do zawierania rdznego rodzaju porozumien oraz
uméw ze swoimi potencjalnymi konkurentami. Przyczynag takiej
sytuacji jest che¢ zaistnienia oraz zaprezentowanie swojej
oferty na wielu rynkach przy jednoczesnym ograniczeniu kosztow
wejscia na nowe rynki oraz zminimalizowaniu ryzyka z tym
zwigzanego. Powodem zawarcia aliansu powinna by¢ ched
wspbtpracy miedzy aktualnymi lub potencjalnymi konkurentami,
ktdra w sposdb znaczgcy wptynie na sytuacje rynku na ktdérym
dziata umowa. Przed podpisaniem umowy nalezy oczywiscie
przeprowadzi¢ wiele czynnosci majgcych na celu wybodr
najkorzystniejszego partnera, z ktory bedziemy wspotpracowad
przez dtugi okres czasu. Najwazniejszym wydaje sie zbadanie,
Czy poO zawarciu porozumienia zaden z partnerdw nie osiggnie
przewagi lub wiodgcej pozycji.

Umocni to w przekonaniu uczestnikdéw aliansu o réwnos$ci w
podejmowaniu kluczowych decyzji.

Kolejng wazng informacja, poprzedzajacg zawarcie aliansu, jest
zebranie danych o przesztosci partneréw oraz intencji
powodujgcych chel przystagpienia do umowy. Dzieki temu bedziemy
mogli przekona¢ sie czy nasz partner, po pewnym czasie, nie
bedzie dazyt do wchtoniecia lub podporzadkowania sobie naszej
firmy. Wazne jest aby partnerzy, przed podpisaniem umowy, byli
przekonani o stuszno$ci tej decyzji. Komplementarnos¢ zasobdw
oraz umiejetnosci partnerdéw takie przekonanie moze wzmocnié a
dostosowanie kulturowe umozliwi d*ugookresowe funkcjonowanie
aliansu. Wedtug wielu specjalistow optymalnym wydaje sie
potgczenie parterdw z réznych kregéw kulturowych co bardzo
wyraznie podnosi efekt synergii wzmacnia mozliwo$ci rozwoju
oraz uczenia sie od partnera. Umowa miedzy partnerami z tego
samego kregu kulturowego takich dodatnich efektéw raczej nie
przynosi [M.Romanowska, Alianse strategiczne przedsiebiorstw,
op. cit.].
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Umowa poza transferem umiejetnosci umozliwia takze poznanie
organizacji oraz réznego rodzaju procedur wykorzystywanych
przez partnerdéw, ktére mozna zaadoptowaé¢, jesli uznamy je za
wtasciwe, do potrzeb wtasnej firmy. Pordwnanie kultury
organizacyjnej partneréw powinno utatwié¢ opracowanie
optymalnych standardéw funkcjonowania aliansu co utatwi
osiggniecie wspdlnie okreslonych celow.

Pojawienie sie i szybki rozwdéj aliansdéw strategicznych
wyjasnia sie najnowszymi zmianami miedzynarodowego otoczenia
przedsiebiorstw, a zwtaszcza mondializacjg (rozszerzeniem na
caty $wiat) wymiany handlowej i rozwojem technologicznym.
[B.Garrette, P.Dussauge, Strategie aliansdéw na rynku, op.
cit.]

Cele zawierania aliansdw z punktu widzenia ich uczestnikéw sg
rézne. Do najwazniejszych powinny nalezed:

1. ograniczenie kosztéw zwigzanych 2z funkcjonowaniem
przedsiebiorstwa oraz kosztéow zwigzanych z konkurencjg miedzy
firmami,

2. zmniejszenie wydatkéw na rozwdéj i badania niezbedne do
prawidtowego funkcjonowania przedsiebiorstwa,

3. tagczenie wysitkow w celu ograniczania wptywu konkurentdéw na
rynek,

4. wspbélne opracowywanie nowych produktéw / ustug oraz
korzystanie z dosSwiadczen oraz umiejetno$ci partnera,

5. oddziatywanie w wiekszy stopniu na mechanizmy rynkowe,

6. mozliwos¢ dostepu do nowych rynkdow czyli do nowych
potencjalnych klientéw,

7. przetamywanie barier prawnych przy wkraczaniu na mocno
chronione rynki. (Niektdre panstwa stawiajg bardzo wygérowane
zgdania dla firm chcgcych wejs¢ na rynek a alians zawarty z
lokalnym, narodowym przedsiebiorstwem takie bariery handlowe



powinien neutralizowa¢. Panstwa chronigc lokalne rynki kierujg
sie najczesciej checig uzyskania dostepu do nowych technologii
zapewniajgc tym samym wkasnym firmom rozwdéj w zamian oferujgc
udziat w obrocie. Takie umowy zapewnic¢ powinny ogromne
korzysci zardéwno miedzynarodowym koncernom jak i Tlokalnym
matym przedsiebiorstwom.)

Podstawowym efektem ptyngacym z porozumienia powinno by¢
oczywiscie rozbicie ww. kosztéw miedzy uczestnikéw aliansu a
co za tym idzie widoczne oszczedno$ci majgce bezpoSrednie
przetozenie na wynik oraz mozliwosci finansowe firm.

Spadkowi oraz racjonalizacji kosztéw powinien towarzyszyd
wzrost efektywnosci. Moze by¢ to osiggniete dzieki
wykorzystywaniu wspélnych kanatdéw dystrybucji, opracowywaniu,
a przede wszystkim realizowaniu wspdélnych kampanii
promocyjnych. Przedsiebiorstwa powinny dgzy¢ do znalezienia
nowych nisz rynkowych a gt*déwnie do osiggniecia pozycji lidera
tam gdzie juz funkcjonuja. Partnerzy, darzgc sie wzajemnym
zaufaniem wynikajgcym ze wspdélnie zatozonych celdéw, powinni
zna¢ swoje stabe i mocne strony aby méc wykorzystal je w
optymalnie korzystny dla umowy sposdb. Posiadajgc doktadne
informacje mozna bedzie bowiem, wykorzystujgc mocne strony
jednego uczestnika umowy, roéwnowazy¢ stabe strony innego.
Alians powinien minimalizowa¢ ryzyko oraz bariery zwigzane z
wejsciem na nowy rynek wtasnie poprzez wspdiprace i kooperacje
partneréw. Wkraczajgac lub rozwijajac dziatalnos$¢ wspdlnie z
firmg dziatajgcg na danym rynku nasze szanse powodzenia
powinny by¢ niepordwnywalnie wieksze niz gdybysmy rozpoczynali
dziatalno$¢ samodzielnie.

Cele zawierania aliansdéw mozna takze uzaleznia¢ od wielkosci
firm wchodzgcych w sktad porozumienia. Przedsiebiorstwa mate 1
stabe zawsze powinny i bedg szuka¢ partnerdéw silnych
oczekujgc, ze porozumienie takie umozliwi im przetrwanie oraz
wzmocni ich pozycje na rynku. Duze firmy przystepujgc do
porozumienia z matymi powinny szuka¢ u tych ostatnich
zdolnosci do innowacyjno$ci oraz przedsiebiorczosci, tzn.



cech, bardzo charakterystycznych dla niewielkich
przedsiebiorstw. [B.Garrette, P.Dussauge, Strategie aliansdw
na rynku, op. cit.]

Podstawowymi korzysciami wynikajgcymi z zawarcia aliansu
powinny by¢ : ograniczenie kosztéow, transfer technologii,
minimalizacja ryzyka, wykorzystanie ekonomiki skali oraz
zdolnosci i umiejetno$ci partnerdow a takze eliminowanie barier
prawnych przy wchodzeniu na nowe rynki.

Przy klasyfikowaniu aliansdéw najczeSciej brane sg pod uwage
dwa kryteria: forma organizacyjno- prawna aliansu i zakres
dziatalnosci, ktdrej dotyczy wspdipraca [M.Romanowska, Alianse
strategiczne przedsiebiorstw, op.cit. ]. Ze wzgledu na forme
organizacyjno- prawng, to alianse mozemy podzieli¢ na formalne
i nieformalne.

Formalne, jak sama nazwa wskazuje, charakteryzujag sie
doktadnym wpisaniem w umowe wszystkich warunkéw, Kktore
obowigzywa¢ beda partneréw. W umowie powinien znalez¢ sie
zapis konkretyzujgcy podziat obowigzkéw, odpowiedzialnosci
oraz zobowigzanh partneréw dzieki czemu ograniczy sie
nieporozumienia. Majgc doktadny zapis, firmy tworzgce alians
wiedzg co mogg wymagac¢ od partnerdw a takze jakie warunki same
muszg speitniac¢. Wpisanie do wumowy ram czasowych
funkcjonujacego aliansu w znaczgcy sposdéb utatwi wspétprace.

Alianse formalne dzielg sie na: [tamze]

— Alianse udziatowe (spdétki joint venture), gdzie mamy do
czynienia z utworzeniem nowej, odrebnej jednostki gospodarczej

— Alianse bezudziatowe, gdzie wspdétpraca odbywa sie w obrebie
dotychczas istniejgcych podmiotéw gospodarczych

Do alianséw bezudziatowych zaliczamy- alianse kapitatowe
(udziaty mniejszoSciowe, wzajemny wykup udziatdéw) oraz umowy
(licencje, franchising, umowy o wspoOtpracy, umowy O
stowarzyszeniu).



Spétki joint venture zasadniczo réznig sie od innych form
wsplipracy miedzy przedsiebiorstwami. Charakteryzujg sie:

— stworzeniem odrebnego podmiotu prawnego, w ktdrym partnerzy
obejmujg ustalone udziaty,

— zachowaniem niezaleznos$ci aliantodw,
— wspolnym zarzgdzaniem spdtka przez odrebnie powotany zarzad,
— dzieleniem korzysci i ryzyka.

Spétki te sg szczegbdlnie czesto wykorzystywane jako sposdb
wejscia na rynki krajow o duzym stopniu ryzyka inwestycyjnego
(np. Polska w latach 80-tych).

Do grupy aliansd6w nie tworzgacych nowych podmiotéw
gospodarczych

zaliczamy:
— alianse kapitatowe,
— umowy 0 wspotpracy w réznych dziedzinach.

Alianse kapitatowe polegajg na zasileniu kapitatem drugiego
przedsiebiorstwa, np. przez wykup czesci jego udziatow lub
wzajemny wykup udziat*éw. Taka forma wspdtpracy umozliwia
kazdemu uczestnikowi aliansu dalsze funkcjonowanie na rynku
bez koniecznosci wprowadzania kosztownych zmian. Korzys$cig dla
wszystkich jest wzmocnienie ich pozycji wynikajace z
potgczenia sit*. Jednakze moze to by¢ bardzo ryzykowna forma
wspotpracy, poniewaz w pewnym momencie partner moze uzyskad
udziaty wumozliwiajgce mu przejecie firmy. Nie ma
zdefiniowanych granic udziatu mniejszo$ciowego. Zazwyczaj
miesci sie on w przedziale od 5 do 15% udziatdéw, czasami
wiecej. Przedziat ten zapewnia partnerskie dziatanie firm
wspOipracujgcych ze sobg. [tamze]

Pozostate formy aliansow zalicza sie do kategorii uméw o



wspbétpracy i zalicza sie do nich:

— umowa 0 wspétprace w dziedzinie badan i rozwoju oraz umowa O
wspOlnej produkcji, ktére to porozumienia doktadnie precyzuja
obszary kooperacji przedsiebiorstw do wspdélnych dzia%tan
majgcych na celu opracowywanie nowych produktdéw. Dzieki temu
zachowane sg w tajemnicy zastrzezone przez firmy pomysty /
patenty a wspétpraca ogranicza sie do wybranego obszaru lub do
okreslenia specjalizacji partnerdéw. Umowy takie mogg takze
doprowadzi¢ do potaczenia sit partnerdow i w wyniku tego do
wykorzystania efektu skali bedacego nastepstwem wspétpracy.

— umowy dystrybucyjne, czyli wspdélne wykorzystywanie kanatodw
dystrybucji partneréw

— umowy licencyjne, polegajg na uzyczeniu lub wymianie miedzy
partnerami technologii

— umowy o0 stowarzyszeniu sie przedsiebiorstw, umozliwiajag
czasowe potgczenie sit niezbednych do realizacji waznego
strategicznego celu [tamze]

— umowy franchisingowe, charakteryzujgce sie uzyczeniem
zarowno know — how jak i modelu zarzgdzania oraz znaku
firmowego

Umowy te umozliwiajg kontrole nad realizacjg zatozonego celu,
dajg elastyczno$¢ partnerom wchodzgcym w sktad aliansu,
zabezpieczajg cztonkéw przed naduzyciami oraz niepozgdanymi
zachowaniami [tamze].

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.
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