Formy prawne zawleranlia 1
organizowanila aliansow
strategicznych

Alianse strategiczne dzieli sie na: formalne i nieformalne.

Bardzo czesto przedsiebiorstwa zawierajg porozumienia nie
majgce odzwierciedlenia w zadnych z dokumentdéw ratyfikujgcych
dany sojusz. Taka forma wspétpracy nazywana jest w fachowej
nomenklaturze informal alliances, lub po polsku (aliansami
nieformalnymi). Alians sam w sobie to swojego rodzaju umowa, w
ktérej kluczowe znaczenie ma cheé wspétdziatania partnerdéw, a
co za tym idzie sSwiadomo$¢ ryzyka i korzy$ci zwigzanych z
kooperacjg. Istnieje wiele pobudek jakimi kierujg sie
przedsiebiorstwa, Kktdore ograniczajg swojg wspoOtprace do
nieformalnych porozumien. Najczesciej sa to dziatania
niezgodne z prawem np. omijanie przepisow antymonopolowych.

Istniejg réwniez milczgce porozumienia ktére wchodzg w zycie z
myslg o wspdlnej walce przeciwko innym konkurenta. Nie zawsze
jednak nieformalne alianse majg na celu ukrycie dziatalnosci
partnerdw, bywa, Zze brak formalizacji towarzyszy pierwszym
wspédlnym dziataniom opartym na powigzaniach towarzyskich — tak
zwanej umowie dzentelmenskiej.

Z reguty alianse nieformalne stanowig pierwszy krok do
podpisania formalnego kontraktu. Wynika to z tego, iz alians
nieformalny daje mozliwo$¢ dobrego poznania sie oraz mozliwie
szybkiego wycofania w momencie gdy naszym zdaniem wspoOipraca
moze sie Zle uktadacd.

Przedmiotem badan i wnikliwych analiz sa gtdéwnie alianse
formalne, zalegalizowane w formie uméw handlowych. K.R.
Harrigan podzielita alianse organizacyjno — prawne na [M.
Romanowska, Alianse strategiczne przedsiebiorstw, op.cit. s.
86]:


https://pracemagisterskie.edu.pl/formy-prawne-zawierania-i-organizowania-aliansow-strategicznych/
https://pracemagisterskie.edu.pl/formy-prawne-zawierania-i-organizowania-aliansow-strategicznych/
https://pracemagisterskie.edu.pl/formy-prawne-zawierania-i-organizowania-aliansow-strategicznych/

»udziatowe — gdzie mamy do czynienia z tworzeniem sie
nowej, odrebnej jednostki gospodarczej,

= podziatowe — pozostajg wierne dotychczasowej strukturze
podmiotdw gospodarczych .

W grupie aliansdow gdzie nie tworzgcy sie nowych podmiotow
gospodarczych mozna wyréznic:

= alianse kapitatowe,
= umowy 0 wspOipracy w réznych dziedzinach.

Alianse kapitatowe to takie w ktéorych jedna ze stron jest
dokapitalizowana przez druga np. wykup czesci udziatéw Llub
wzajemny wykup udziatdéw. W tym pierwszym wypadku mamy do
czynienia z wykupem udziat*déw mniejszosSciowych. Polega on na
biernym inwestowaniu 1 tylko czasami prowadzi do realizacji
porozumienia miedzy firmami. Udziat mniejszoSciowy miesci sie
zazwyczaj miedzy 5% a 50% udziatdéw i konczy sie w momencie,
kiedy nabyte udziaty upowazniajg do przejecia zarzadu nad
firmg. Zas$ dolna granica udziatéw to mozliwos¢ decydowania o
polityce firmy. Alianse strategiczne majg miejsce wtedy kiedy
mamy do czynienia z niewielkag czeScig wykupu udziatow
przedsiebiorstw konkurencyjnych.

Pozostate alianse zaliczamy do grupy umdéw o wspdiprace o
bardzo zréznicowanym charakterze i wsplipracy. Do tej grupy
zaliczamy miedzy innymi:

- zwykte umowy o wspOtpracy w wyodrebnionej dziedzinie,
= umowy licencyjne,

= umowy franchisingowe,

= umowy O stowarzyszeniu sie przedsiebiorstw.

Zwykt*e umowy o wspdiprace to najczesciej spotykane alianse
miedzy firmami. Charakteryzujg sie tym, ze z jednej strony
zabezpieczajg partnerdéw przed niepozadanymi zachowaniami czy
naduzyciami, utatwiajg kontrole zgodnosci aliansu, z drugiej
zas strony umozliwiajg elastycznos¢ dziatania.
Najpopularniejsze z nich to umowy o wspdiprace w dziedzinie



badan i rozwoju. Te umowy zakt*adajg wspdélne prace nad wybranym
zagadnieniem ustalonym przez partnerdw celem obnizenia kosztéw
i poprawy pozycji wobec konkurentdéw. Prace odbywaja sie
przewaznie w osrodkach bazowych (hub) i polegaja na
wspbétdziataniu nad zadanym problemem.

Wyrézniane sg réwniez umowy o wspdélnej produkcji polegajace na
racjonalizacji produkcji poprzez specjalizacje partnerdow w
wytwarzaniu okres$lonych débr. Sa réwniez umowy dystrybucyjne,
ktore okreslajg mozliwosSci wspdlnej sprzedazy wyrobdéw kazdego
z partneréw, udostepniania wzajemnej sieci dystrybucji lub
innych mozliwo$ci sprzedazy i promowania wyrobu. Kolejne umowy
dotyczg licencji a parafujg dziatanie polegajagce na
udostepnianiu technologii jednemu partnerowi przez drugiego.
Moze istniel¢ tez sytuacja, kiedy zainteresowane strony
wymieniajg sie swoimi doswiadczeniami i zdobyczami naukowymi.
Umowy te potgczone sa réwniez ze wspbélng dystrybucja
wyprodukowanych débr. Mamy réwniez umowy franchisingowe -
specjalny rodzaj porozumien licencyjnych, odnoszgcych sie do
szeroko rozumianego Know — how wraz ze z logo firmowym 1
okreslonym typem zarzgdzania. Alians ten polega na
przeksztatceniu potencjalnych przeciwnikéw w partnerdéw poprzez
sprzedanie im licencji.

Wyodrebnia sie tez umowy o stowarzyszaniu sie przedsiebiorstw,
ktére w istocie przyjmujg bardzo rézne formy. Sa to grupy
intereséw, umowy o0 czasowym stowarzyszeniu oraz spéitka
sekretna.

Umowy o0 czasowym stowarzyszeniu grupuja konkurentdéw dla
realizacji waznego strategicznego celu. Charakteryzujag sie
niskim stopniem integracji oraz terminem po wygasSnieciu
ktérego rozpadajg sie. Caty czas partnerzy posiadajg petna
niezaleznosc.

Natomiast sekretna spétka to wyodrebniona i nie zarejestrowana
firma pozostajgca w posiadaniu partnerdw. Wszyscy znaja
cztonkéw tej organizacji, ale nikt nie orientuje sie co do



celow i zakresu dziatania. Celem tej formy dziatania jest
przeprowadzanie tajnych operacji handlowych. Zadaniem jej jest
realizacja okreslonych celéw mieszczgcych sie w zakresie
handlu lub zarzadzania zasobami.

Przeglad form alianséw uSwiadamia mozliwo$¢ dobrania
odpowiedniego rodzaju formy aliansu do okreslonych, wczesniej
zamierzonych celdow. Powszechnie znane jest zjawisko
ewoluowania alianséw przez etapy od luznej wspétpracy, przez
umowy O wspOtprace, az po wspdlne jednostki. Istnieje tez
konsorcjum, ktére jako jedna z form aliansu polega na taczeniu
zasobéw i umiejetnosci wiecej niz dwéch przedsiebiorstw w celu
realizacji okres$lonego, wspdélnego celu (Airbus Industrie
konkurent Boeinga i McDonnell Douglasa).

Motywy wybierania konsorcjum jako formy wspoipracy wedtug D.
Fulknera, nalezy zaznaczy¢, ze jest to bardzo rzadko wybierana
forma wspétpracy [D. Fulkner, International Strategic.., jw.,
s. 28.1]:

 niewystarczajace zasoby dwéch partnerdéw w stosunku do
mozliwosci udostepnianych przez otoczenie,

= uzaleznienie wiarygodnosci partneréw od rozmiardw
przedsiewziecia,

» szeroki i zroéznicowany zakres umiejetnosci niezbednych
do prowadzenia przedsiewziecia,

»szeroki zasieg geograficzny ekspansji wymuszajacy
obecno$¢ na wielu rynkach réwnoczesnie,

» koniecznosS¢ rozproszenia ryzyka na wielu partneréw.

D. Fulkner wyréznit alianse kompleksowe, w ktorych wspoéditpraca
dotyczy wielu sfer dziatalnosSci przedsiebiorstw i alianse
skoncentrowane na jednej dziedzinie dziatalno$Sci np.
technologii. W zarzadzaniu mamy rdéwniez do czynienia z
aliansami kompleksowymi w ktérym wystepuje wielu uczestnikow
ze wzgledu na wysoki stopien z*ozono$ci i trudnosci
zarzadzania takim aliansem, oraz sieci aliansow czyli
przypadek budowy jednego silnego partnera duzg liczbg alianséw



z innymi partnerami. Wigzanie sie siecig aliansOw, zwtaszcza
nie udziatowych, jest bardzo efektywne, kiedy firma dziata w
sektorze szybko rosngcym, ale o niepewnym popycie. Sied
powigzan aliansowych pozwala przedsiebiorstwu szybko
dostosowa¢ sie do wymagan rynku i powiekszaé¢ oferte bez duzych
inwestycji. [S. Urban, S. Vendemeni, European Strategic..,]jw.,
s.131.]

Kryteria wyboru organizacyjno — prawnej formy aliansu wedtug
R.P. Lyncha [R.P. Lynch, Business Alliances...,jw., s.256.]:

= organizacja — forma aliansu musi by¢ dostosowana do typu
struktury organizacyjnej,

= odpowiedzialnos¢ — nalezy szuka¢ formy aliansu najlepiej
chronigcej interesy partneroéw,

 prostota — nalezy wybra¢ najprostsza forme aliansu,
ktéra pozwala zrealizowal przyjete cele, nie potrzeba
organizowa¢ nowej firmy, wystarczy wspOtpraca miedzy
firmami,

= przewidywany czas trwania aliansu — je$li nastawiamy sie
na krétkotrwata wspotprace, nalezy wybra¢ forme pisemnej
wspétpracy, jesli zamierzamy zwigzac¢ sie wspdipraca na
dtugie lata, bardziej odpowiednie beda inne formy np.
nabycie udziatu partnera,

- korzysci podatkowe — zawsze przy wyborze formy aliansu
nalezy zbadal, jakie beda skutki podatkowe tego wyboru i
stara¢ sie korzysta¢ z mozliwo$Sci obnizenia sumy
podatku.

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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Cele aliansow strategicznych

Prawidtowa realizacja celdw aliansu zwieksza przynajmniej
teoretycznie prawdopodobienstwo, ze strony przystepujgce do
umowy uzyskaja zaplanowane i zamierzone z wspOipracy efekty.
Oznacza to jednocze$nie, ze gtdéwny wyznacznik powodzenia
aliansu stanowi wybdér przysztej strony umowy. W zwigzku z tym,
decyzja w tej sprawie powinna by¢ poprzedzona doktadna
analizg, poniewaz nawigzanie wspOtpracy z nieodpowiednim
partnerem moze okazal sie bardziej niekorzystne, a nawet
niebezpieczniejsze niz dziatanie samodzielne. Alians
strategiczny bywa definiowany jako koalicja zawigzana pomiedzy
dwoma 1lub kilkoma organizacjami, majgca doprowadzi¢ do
realizacji wspdlnych celéw i tym samym przynosi¢ wszystkim
wzajemne korzysci. Wzajemne korzy$ci, bedace wynikiem zawarcia
aliansu, nie oznaczajg ich rdéwnego podziatu, ale sag
proporcjonalne do wielkosci wktadu wniesionego przez
poszczegbélnych uczestnikdéw. Zawarcie aliansu jest uzasadnione
wowczas, gdy korzysci wynikajace bezposrednio z jego zawarcia
przewyzszajag te, ktéore mogtyby by¢ uzyskane w wyniku zawarcia
przez organizacje innego typu porozumien czy uktadow z
oponentami. [Zrddto: H. Chwastecka-Dudek, W. Sroka, Alianse
Strategiczne (Problemy teorii, dylematy praktyki)]

Alians strategiczny mozna okresli¢ jako sojusz nawigzywany
miedzy przedsiebiorstwami bedgcymi faktycznymi Tlub
potencjalnymi konkurentami, zmierzajacy do poprawy zarzadzania
jakim$ przedsiewzieciem lub dziedzing dziatalnoSci poprzez
koordynowanie kompetencji, Srodkéw i niezbednych zasobdéw w
celu:

— o0siggniecia lepszej pozycji konkurencyjnej przez wszystkich
partneroéw,

— dokonania miedzy sobg fuzji, cesji lub akwizycji jakiejs
dziedziny dziatalnosSci.
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Alians strategiczny stanowi koalicje zawigzywang miedzy dwoma
lub kilkoma firmami, ktéra ma doprowadzié¢ do wzajemnej wymiany
wiedzy, umiejetnos$ci, technologii itp., ktdrych to kompetencji
nie bytby zdolny uzyskac czy tez wytworzy¢ zaden z partneréw
dziatajgcych samodzielnie.

Alians strategiczny jest postrzegany jako umowa zawierana
miedzy obecnymi lub potencjalnymi konkurentami, ktéra
charakteryzuje sie nastepujgcymi cechami:

— zawierana jest na zasadach partnerstwa,
— jest dtugofalowa,

— wystepujg w niej wspdlne potrzeby i zespoty dziatan,
czerpane zas korzysci sa adekwatne do wktadu partneréw,

— jest celowa,

— wystepuje w trzech formach: nonequity alliances, minonty
equity, joint ventures [Zarzadzanie na $wiecie, 5/1995, s.
32.].

Mozna tez bardzo ogdlnie stwierdzié, ze alians strategiczny
stanowi jedng sposrdod wielu rodzajow forme wspltpracy
gospodarczej (forme stosunkdédw gospodarczych), jaka konkurujgce
ze sobg podmioty mogg nawigzywaé, aby realizowac wspdlne
przedsiewziecia w okreslonym celu.

Powyzsze sformutowania nasuwajg spostrzezenie, ze definiowanie
zjawisk organizacyjnych opiera sie na réznie dobieranych
kryteriach, zazwyczaj takich, ktére autorowi danej konkretnej
definicji wydajg sie najistotniejsze, a zarazem wystarczajace,
aby wyjasnic¢ istote danego zjawiska.

W literaturze istniejg dwa rézne podejscia do istoty aliansu
strategicznego. Wedtug autoréw reprezentujgcych podejscie
pierwsze alianse mogg by¢ zawierane zardéwno z dostawcami
(odbiorcami) w tym samym ciggu gospodarczym, jak tez z
obecnymi lub potencjalnymi konkurentami. Przyjecie takiego



zatozenia oznacza, ze kazda umowa o wspdétpracy moze stacé sie
aliansem i jednoczesnie nie wskazuje na zadng ceche, ktodra
wyraznie pozwolitaby wyrézni¢ alians spos$rod innych rodzajéw
wspotpracy.

Drugie podejscie ogranicza mozliwo$¢ zawarcia umowy, jaka
stanowi alians tylko do rzeczywistych 1lub potencjalnych
konkurentéw. Wydaje sie, ze to podejscie — czesSciej
wystepujgce w literaturze — znacznie bardziej oddaje istote
aliansu. Alians stanowi zatem wytgcznie umowa zawarta miedzy
stronami bedgacymi konkurentami.

Wspdlng cechg przytoczonych definicji jest to, ze reprezentujg
drugie podejscie i wskazuja na pewne cechy wspdlne, a zarazem
charakterystyczne dla tej formy wspétpracy. Sa to:

— zawarcie umowy miedzy stronami bedacymi rzeczywistymi Llub
potencjalnymi konkurentami, co oznacza, ze cechg wyrdzniajaca
dla aliansu strategicznego jest 1istnienie pewnej dozy
wzajemnej konkurencyjnosci partnerdéw umowy;

— fragmentaryczny, czastkowy charakter umowy, dotyczgcej
danego przedsiewziecia, jakie wspdlnie zamierzajg realizowad
partnerzy; oprocz wspolnego przedsiewziecia kazdy z aliantdw
prowadzi dziatalnosS¢ nie objetg porozumieniem;

— wniesienie przez poszczegdlnych uczestnikéw okreslonych
wktadow;

— strategiczny charakter umowy, jest ona dtugookresowa,
zawierana dla zdobycia przewagi konkurencyjnej, jej implikacje
mogg w zasadniczy sposob wpityna¢ na funkcjonowanie
organizacji.

Decyzja o przystgpieniu do aliansu jest decyzjag strategiczng.
Wiele przedsiebiorstw traktuje te forme wspéipracy z bliskiej
perspektywy wytgcznie jako Srodek do osiggniecia waskich celéw
bezposSrednich, nie doceniajgc, ze przystgpienie do
wspbétdziatania pocigga za sobg dtugofalowe implikacje



strategiczne. Oznacza to, ze skutki podjecia takiej decyzji
mogg wywiera¢ istotny, dtugookresowy wptyw na rozwdj i
funkcjonowanie firmy, a jej efekty z punktu widzenia catego
systemu moga by¢ zardéwno pozytywne, jak i negatywne.

Dlatego przed podjeciem decyzji o ewentualnym przystgpieniu do
aliansu kazda z potencjalnych stron powinna dokona¢ jej oceny
strategicznej. Chodzi o zabiegi prognostyczne, jak 1
analityczne, ktdére pozwola stwierdzié, czy zawarcie umowy
postawi przedsiebiorstwo w pozycji wygrywajacego z
konkurentami zardéwno bedgcymi, jak i nie bedacymi stronami
aliansu.

Alians strategiczny sk*ada sie z pieciu faz, bedacych
jednoczesd$nie cyklem zycia aliansu: (I) zaloty (courtship); (2)
negocjacje; (3) wuruchomienie wspélnej dziatalnosSci; (4)
utrzymanie wspéipracy (maintenance); (5) zakonficzenie
[Zarzgdzanie na $wiecie, 5/1995,s. 32].

W przypadku aliansu, analogicznie do cyklu zycia produktu
mozemy méwicC o cyklu zycia. W zalezno$ci od rodzaju aliansu i
sektora dziatalnos$ci, liczba i czas trwania poszczegdélnych faz
bywa rézny.

Faza pierwsza — zaloty, okreslana jako faza rytualna, w ktérej
strony wzajemnie sie oceniajg, analizujgc swoje sity 1
stabosci, rozwijajagc wstepne kontakty oraz szacuja, jakie
korzysci i zagrozenia moga wynika¢ z zamierzonego partnerstwa.
Dziatania podejmowane w tej fazie pozwalajg na minimalizowanie
kosztow i zaktdcen organizacyjnych w dalszych fazach cyklu.

Faza druga — negocjacje, czyli szczegdétowe ustalenie warunkow
przeprowadzania transakcji przystgpienia do sojuszu. Dwie
pierwsze fazy tworzg tzw. wstepng faze aliansu. Faza trzecia -
narodziny, czyli rozpoczecie pierwszych wspolnych dzia%tan,
ktére powoduja zaangazowanie sie partneréw. Na tym etapie
partnerstwa duze znaczenie ma utworzenie efektywnego systemu
przeptywu i wymiany informacji. Poniewaz informacji 1 wiedzy



staje sie kluczowym elementem w walce o konkurencyjnos¢.

Faza czwarta — kontynuacja. Jest to etap, w ktérym stosunki
miedzy partnerami ulegajg utrwaleniu 1 pewnej rutynizacji.
Zwykle przejscie do tego etapu nastepuje ewolucyjnie i
niezauwazalnie.

Faza piagta — zakoAczenie aliansu, zdarza sie, ze partnerzy
stajg przed problemem zakonczenia aliansu. Powoddéw moze by¢
wiele np. warunki otoczenia niespodziewanie ulegajag zmianie.
Sposéb zakonczenia wspdélnej dziatalno$ci aliansu ma kluczowe
znaczenie dla przysztej wspdétpracy miedzy przedsiebiorstwami.
[W. Sroka, Przeglad organizacji, Zarzgdzanie cyklem zycia
aliansu, 4/1999, s. 12.]

Z perspektywy oceny strategicznej najistotniejszy jest etap
pierwszy. Faza ta bowiem obejmuje dokonanie przez
potencjalnych uczestnikédw aliansu wzajemnej oceny swoich
mocnych i stabych stron. Oszacowuje sie, czy z punktu widzenia
celu, jaki ma by¢ realizowany poprzez wspétprace, bardziej
uzasadnione jest potaczenie czy tez dokonanie wzajemnej
wymiany kompetencji, wyrdzniajgcych firme spos$rdéd innych
przedsiebiorstw dziatajgcych w danym sektorze. Faza ta powinna
sprowadza¢ sie do wspomnianych dziatan analitycznych i
prognostycznych, ktdére zostang przeprowadzone w otoczeniu oraz
przedsiebiorstwie przysztego partnera. Przeprowadzenie analizy
powinno doprowadzi¢ do:

— identyfikacji celéw, jakie zamierza zrealizowal partner
poprzez przystgpienie do sojuszu i wskazania, w jaki sposéb
cele te wptyng na jego powodzenie. Cele stron przystepujacych
do umowy powinny wzajemnie sie uzupeiniad, ich konkurencyjnos¢
moze spowodowa¢, ze alians zakohczy sie niezgodnie z
oczekiwaniami jednej lub wszystkich stron.

— wskazania, jakie koszty moze poniesé¢, a jakie korzys$ci
uzyska¢ kazda z firm podejmujacych wspéiprace. Poszczegdélni
partnerzy przysztej umowy sg zainteresowani w dokonaniu wyboru



takiego kandydata, ktéry wniesie do sojuszu jak najwiecej
korzysci. Moga to by¢: kapitat partnera, technologia,
korzystna struktura cenowa, umiejetnosci marketingowe,
dosSwiadczenie, renoma, pozycja rynkowa firmy itp. Oczywiscie
im wiecej korzys$ci moze wnies¢ do sojuszu dany partner, tym
wieksze jest prawdopodobienstwo, ze zostanie on wybrany.
Nalezy jednak zwroci¢ uwage, czy bedzie on sktonny w trakcie
trwania wspétpracy ,dac¢” od siebie tyle, ile ,dostanie” od
drugiej strony.

— okreslenia, jaka pozycje osiggnie kazda ze stron umowy wobec
swojego partnera w trakcie i po zakonczeniu wspétpracy. Wyniki
oceny maja zmniejszy¢ niepewnos$¢, jaka pojawia sie przy
podjeciu kazdej decyzji strategicznej, a w tym przypadku
tgczacej sie z przystgpieniem do aliansu, chodzi réwniez o
udzielenie odpowiedzi na pytanie: Czy z punktu widzenia
organizacyjnego i ekonomicznego danej firmy uzasadnione jest
przystapienie do umowy ?

Alians strategiczny opiera sie na dwojakiego rodzaju
relacjach, jakie wystepuja pomiedzy jego stronami. Sg to
relacje oparte na konkurencji i wspo6tdziataniu, co oznacza
wspotwystepowanie obok siebie konkurencji, jak i partnerstwa.
W ramach konkurencji firmy podejmuja dziatania oportunistyczne
wobec siebie, natomiast w ramach realizacji wspo6lnego
przedsiewziecia winny koordynowa¢ swojag dziatalnosc.

Czy mozliwe jest z punktu widzenia efektdédw aliansu dla kazdej
ze stron, wspé6tistnienie stosunkdédw opartych na konkurencji
oraz partnerstwie? Praktyka wskazuje, ze obok alianséw,
ktorych skutki byty zgodne z przewidywaniami partneréw
wystepujg i takie, ktore doprowadzity do uzaleznienia jednego
partnera od drugiego, wzajemnego uzaleznienia partneréw od
siebie, az do utraty mozliwo$ci samodzielnego utrzymania sie
na rynku. A zatem odpowiedZ na wyzej postawione pytanie jest
pozytywna, jednak z pewnymi zastrzezeniami.

Konkurujgce firmy zawierajg umowe w przeswiadczeniu, ze



wspbétdziatanie w formie aliansu lepiej nadaje sie do
realizacji konkretnych zamierzehA anizeli realizowanie ich
samodzielnie. Tym samym wszystkie strony umowy zmuszone sg
przyjg¢ konkretne zobowigzania dotyczace ich wzajemnych
stosunkow w trakcie jej trwania. W rzeczywistos$ci jednak zaden
z podmiotdéw nie jest pewien, jak bedzie zachowywaé¢ sie druga
strona. Istnieje mozliwo$¢, ze bedzie dagzy¢ do ostabienie
pozycji partnera-konkurenta.

Ocena strategiczna powinna wskaza¢, «czy potencjat
organizacyjny, technologiczny, ekonomiczny, jakim dysponuje
dana organizacja, pozwoli jej w trakcie trwania umowy i po jej
zakonczeniu na zachowanie wtasnej niezaleznosci, ktdéra jest
nierozerwalnie zwigzana z autonomig decyzyjng. W przypadku
aliansu strategicznego oznacza to dysponowanie przez firme
takg sita przetargowg, ktéra w negocjacjach z partnerem, a
takze w trakcie utrzymywania wspétpracy, pozwoli jej na obrone
wtasnych interes6w w ramach wspdélnie podejmowanych decyzji
oraz przedsiewziecd.

Zawarcie aliansu powinno miel¢ miejsce wtedy, gdy korzysci
bedgce efektem takiej formy wspéipracy przewyzszaja te, ktore
mogtyby zostal osiggniete w wyniku podjecia wspétpracy w innej
formie lub ktére mogtyby uzyska¢ podmioty dziatajac
samodzielnie. Podkreslano, ze alians jak kazda umowa zawigzany
zostaje w okreslonym celu, a jego zawarcie ma przynies¢
partnerom-konkurentom wzajemne proporcjonalne do poniesionych
naktaddéw korzysci.

Wzajemne korzysci wystepujg wolwczas, gdy kazdy z partneroéw
dysponuje zasobami materialnymi 1 niematerialnymi
(umiejetnosciami, informacjami, wiedzg specjalistyczng)
majgcymi wartos¢ dla drugiego. Zasoby te sa wobec siebie
komplementarne w tym sensie, ze sie wzajemnie uzupeiniajg.
Zawarcie aliansu strategicznego jest podporzgdkowane dokonaniu
wzajemnie korzystnej wymiany Llub potagczeniu uzupeiniajgcych
sie zasobdéw. Wzajemnie korzystna wymiana oraz potaczenie
komplementarnych zasobdéw w zintegrowane dziatania ma z kolei



umozliwic¢ kazdej ze stron osiggniecie celu nadrzednego, do
ktorego realizacji zostat utworzony alians — uzyskania
przewagi konkurencyjnej. Chodzi nie tylko o uzyskanie przewagi
nad innymi organizacjami dziatajgcymi w otoczeniu, ale takze o
zdobycie jej w stosunku do pozostatych stron umowy. Inaczej
méwigc, *aczenie i mobilizowanie w ramach aliansu zasobdéw oraz
kompetencji ma umozliwié¢ sprawniejsze, bardziej wydatne
osiggniecie celow bezposSrednich, ktdéry nastepnie kazdej ze
stron zapewni w okreslonym, wytyczonym przez nig stopniu
zrealizowanie celu nadrzednego, jakim jest polepszenie
przewagl konkurencyjnej.

Podstawowa trudno$¢ zarzadzania aliansem strategicznym dotyczy
zatem tego, iz nalezy nada¢ mu takg forme organizacyjng i
prawng, ktdéra umozliwi kazdej ze stron zachowanie wtasnej
niezalezno$ci, pozwoli na wspétwystepowanie obok siebie celéw
sprzecznych (konkurencja) i wspdélnie podzielanych
(partnerstwo), 1 ze wzgledu na dany, konkretny rodzaj aliansu
okaze sie najdogodniejszym instrumentem zarzgadzania nim. Forma
organizacyjna, jak i prawna ma uniemozliwi¢ stronom wywieranie
na siebie bezposSredniego wptywu i wzajemne sprawowanie
kontroli nad sferami nie objetymi umowg.

Dwie spos$rdd pieciu faz sktadajgcych sie na alians
strategiczny mozna wyraznie oddzieli¢. Kryterium, pozwalajace
na dokonanie takiego podziatu, stanowi moment formalnego 1
rzeczywistego przystapienia do umowy. Podpisanie umowy, jak 1
fizyczne wniesienie okreslonego wktadu ma miejsce po
zakonczeniu negocjacji, a przed uruchomieniem wspdlnej
dziatalnosci. Oznacza to, ze faktycznie poczatek aliansu
strategicznego ma miejsce na przetomie fazy drugiej 1
trzeciej.

Dwa pierwsze etapy stanowiag zespét dziat*an i czynnosci o
charakterze przygotowawczym, strony majgce przystapi¢ do
aliansu faktycznie nie maja wobec siebie zadnych zobowigzan,
nie dokonaty bowiem wzajemnie korzystnej wymiany Llub
potgczenia zasobdw poprzez poniesienie znaczgcych naktadéw na



realizacje wspdélnego przedsiewziecia. Uznanie ich jednak jako
fazy procesu aliansu strategicznego jest uzasadnione. Wyniki
czynnosci i dziat*an podejmowanych w obrebie faz
przygotowawczych powinny przesgdza¢ o tym, czy w ogdle dojdzie
do uruchomienia wspdlnej dziatalnosci.

Uzyskanie pozytywnych rezultatdw z oceny strategicznej, ktdéra
przeprowadza sie w fazie pierwszej jest warunkiem koniecznym,
aby méc podjac¢ negocjacje. Przy czym warto zauwazyé, ze
elementem, determinujgcym wybdér partnera, rodzaj, forme
aliansu jest cel bezposredni.

Negocjacje sa podejmowane po to, aby zweryfikowaé¢ i dokona¢
konfrontacji wynikéw ocen strategicznych, przeprowadzonych
przez kazdg firme, potencjalnego partnera — konkurenta. Kazdy
przedstawia swoje przewidywania, propozycje, oczekiwania
dotyczgce wspoétpracy. Negocjacje mogag doprowadzié¢ do
racjonalnego dla kazdej z organizacji kompromisu. Jezeli uda
sie uzyska¢ zadowalajgcy wszystkie strony kompromis, wtedy
dopiero mozna podjgé¢ decyzje o przystgpieniu do aliansu. Brak
owego kompromisu jest niewatpliwie jedna z gtéwnych alternatyw
(jakie rozwaza sie przy dokonaniu wyboru), przemawiajgcqg za
nie przystepowaniem do sojuszu. Teoretycznie zatem prawidtowa
realizacja czynnosci i dziat*an podejmowanych w etapach
przygotowawczych zwieksza w okres$Slonym stopniu
prawdopodobienstwo, ze wyniki nawigzanej wspoéipracy beda
odpowiada¢ oczekiwaniom tych, ktérzy wzieli w niej udziat.

W praktyce jednak okazuje sie, ze zarzadzanie aliansem jest
skomplikowane i jak dotgad nie powstaty zadne uniwersalne
koncepcje, ktére podpowiadatyby, jak zarzadzac¢ okreslonym
rodzajem i formg aliansu. Na tym tez etapie moze dojs¢ z
roznych powodéw do powstania takich stosunkdéw miedzy
partnerami, ktdére, mimo Ze czynno$ci przygotowawcze dokonano z
precyzjag 1 oparto na weryfikujgcej syntezie, sprawig, ze
ewolucja 1 =zakonczenie wspoéipracy beda odmienne od
zaplanowanych.



Przyktadem tego jest alians strategiczny zawarty miedzy
wtoskimi liniami lotniczymi Alitalia 1 holenderskimi
krolewskimi liniami KLM. Mimo szumnych zapowiedzi i $cistego
przestrzegania planu oraz wszystkich procedur, mimo szczerych
checi nie udato sie zrealizowac¢ planu utworzenia w Rzymie,
Mediolanie i Amsterdamie prawidtowo funkcjonujgcej maszyny. Po
prawie dwdéch latach dziat*alnosci w latach 1999 — 2001 firmy
zrezygnowaty z planu utworzenia aliansu z ich udziatem. Innym
przyktadem jest zakonczone w 1988 roku porozumienie w branzy
telekomunikacyjnej miedzy amerykanska firmg AT&T i wtoska
Olivetti ktére dostarczyto amerykanskiemu koncernowi ciekawych
dosSwiadczen w dziedzinie wspétpracy z firmami kontrolowanymi
przez panstwo, jednak z powodu réznic kulturowych nie dato sie
tej wspétpracy kontynuowac.

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.

Warunki sukcesu aliansu
strategicznego

Warunki sukcesu aliansu strategicznego to:

— wspOlnicy powinni wnies¢ do aliansu komplementarne
umiejetnosci, potencjat i pozycje rynkowa

— pokrywanie sie rynkdéw, na ktérych dziatajg wspdlnicy,
powinno by¢ minimalne, aby unikng¢ konfliktu interesdw

— spbétka powinna opieral sie na rownowadze sit i udziatow
wtasnosciowych pomiedzy wspdlnikami

— alians musi miecC pewng autonomie, z silnym przywdédztwem oraz
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statym zaangazowaniem 1 poparciem ze strony podmiotdw
dominujagcych

— alians musi by¢ zbudowany na zaufaniu pomiedzy wspolnikami i
nie opiera¢ sie jedynie na prawach i obowigzkach wynikajacych
z kontraktu

— réznice styléw zarzgdzania i kultur obu firm muszag by¢
traktowane z wyczuciem, w wyniku ewolucji musi sie wyksztatci¢
nowy wspOlny styl zarzadzania i nowa kultura przedsiewziecia,
odrebne od stylu i kultury podmiotéw dominujacych.

Transfer wiedzy w aliansach strategicznych jest niezwykle
istotny. Wynika to z faktu, iz $cista wspdipraca stanowi
doskonatg okazje do wzajemnego uczenia sie partnerdw. Wiedza
nabywana w procesie organizacyjnego uczenia sie moze by¢
klasyfikowana w réznych warstwach. Utworzenie sojuszu sprawia,
ze partnerzy wzajemnie uzyskujg dostep do swoich zasobdéw np.
informacji o strukturze rynku, technologii, know — how. Ta
warstwa wiedzy nosi nazwe $rodowiskowej. Nastepna warstwa
wiedzy jest zgrupowana wokét wiedzy Ssrodowiskowej i nosi nazwe
wiedzy wirtualnej. Okresla ona sposdob w jaki wiedza
Ssrodowiskowa jest nabywana, a nastepnie przeksztatcana w
wiedze wewnetrzng przedsiebiorstwa i obejmuje wiedze, ktéra
jest uwazana za pozadang w przedsiebiorstwie. Aby poszerzyd
swojg wtasng wiedze bazowg, przedsiebiorstwo musi by¢ poddane
procesowli uczenia sie sktadajgcego sie z percepcji,
internalizacji i abstrakcji zasobdéw wiedzy partnera [F.J.
Richter, K. Vettel, Successful Joint Ventures in Japan,
Transferring Knowledge.., vol 28, 6/1995. ]. W pierwszej fazie
uczenia sie wiedza partnera dotyczaca warunkéw rynkowych,
technologii, systemdéw zarzagdzania, jest transferowana do
wspélnego przedsiewziecia. Pracownicy zaangazowani w dziatania
aliansu uczg sie, nabywaja doswiadczenie i w rezultacie
zmieniajg swojg wiedze bazowg. Transfer wiedzy do aliansu nie
oznacza jednak, ze jest ona przyswajana przez przedsiebiorstwo
partnerskie. Proces ten odbywa sie dopiero w nastepnym kroku
uczenia sie — internalizacji. W ostatnim kroku uczenia sie,



czyli abstrakcji, nastepuje zmiana podstawowych wartosci i
regut postepowania przedsiebiorstwa. W rezultacie tego
procesu, wiedza wewnetrzna przedsiebiorstwa zmienia sie we
wszystkich obszarach, a jego zdolno$¢ do generowania wtasnej
wiedzy rosnie.

Gtéwng przyczyng wzrostu nawigzywania aliansow jako formy
wspO6ipracy jest niewgtpliwie duza niepewnos¢ i brak
stabilnosci otoczenia, w ktérym funkcjonowaty i dzia*ajg
obecnie wszelkiego typu organizacje. Szybkie 1 kompleksowo
zachodzgce zmiany w otoczeniu determinujg wszystkie sfery
dziatania, a takze procesy zachodzace w przedsiebiorstwach.
Fakt ten powoduje koniecznos¢ ciggtego ich rozpoznawania,
analizowania i uwzgledniania w budowie strategii organizacji.
Wzrost ztozonosSci wyrobdéw, zwiekszenie czestotliwosci
wprowadzenia zmian do produkcji, rozwdj konkurencji w wymiarze
globalnym, zmiana aspiracji, wymagan, jak i oczekiwah klienta
itp., spowodowaty konieczno$¢ dostosowania sie do nowej
sytuacji, a takze staty sie gi*6wnag przyczyng poszukiwania
przez uczestnikéw rynku takich form wspétpracy, ktére
umozliwityby im bardziej skuteczne 1 efektywne dziatanie w
ztozonym i dalece niepewnym otoczeniu.

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.

Zakonczenie pracy o aliansach

Przyspieszenie prywatyzacji 1 dokapitali[Jzowanie
przedsiebiorstwa jest najwazniejszym zatozeniem firmy. Jak juz
wspomniano prywatne przedsiebiorstwa lotnicze osiggajg na ogét
lepsze wyniki, miedzy innymi dzieki *atwiejszemu tworzeniu
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korzystnych alianséw - zaréwno kapitatowych, jak 1i
marketingowych. Niezaleznie od tego, dokapitalizowanie
przedsiebiorstwa pozwoli nie tylko “wykupi¢” 1leasingowe
samoloty, lecz rowniez zrealizowacC inne niezbedne inwestycje.
Dotyczy to takze nakt*addéw na zmodernizowanie systeméw
zarzgdza[jnia, w tym systemdéw dystrybucyjnych, co - jak
wykazaty badania IATA — przynosi wielokrotnie wieksze korzysci
w postaci wzrostu sprzedazy.

Drugim punktem jaki PLL LOT zamierza osiggnaC jest wejscie we
wtasciwy strategiczny alians mar[Jketingowy. Wyniki ekonomiczne
przedsiebiorstw potaczonych aliansami sg znacznie lepsze od
wynikéw przedsie[Jbiorstw usitujgcych z nimi konkurowad
indywidualnie. LOT zamierza podja¢ odpowiednie decyzje w
krétkim czasie.

Istotng sprawg dla narodowego przewoznika jest takze
przygotowanie sie do integracji europej[skiej. Zgodnie z
Uktadem Europejskim o stowarzyszeniu Pol[Jski ze WE. przewiduje
sie stopniowe zmiany w prawie pol[skim (projekty nowego prawa
lotniczego sg juz wstepnie opracowane) oraz wprowadzenie juz
obecnie wspdélnotowych zasad konkurencji wykluczajgcych m.in.
umowy poolowe. Ponadto Uktad Europejski przewiduje — co jest
szczegblnie istotne — zawarcie umowy o transporcie lotniczym
Polska — UE Umowa ta ktdrej negocjowanie juz sie rozpoczeto ma
zapewni¢ dalszg stopniowg liberalizacje dostepu do rynku
przewozow lotniczych miedzy stronami. jeszcze w okresie
stowarzyszenia. Strona polska postuluje. by stopniowej
liberalizacji towarzyszyto ustalenie niezbednych zabezpieczen
w celu zapobiegania praktykom dumpingu zdolnoSci przewozowej i
dumpingu taryfowego.

Ostatnim zatozeniem strategicznym jest zaostrzenie rezimu
oszczednosci. Koszty jednostkowe bedg sie zmniejszadé przy
zwiekszaniu skali dziatalnosci oraz dzieki kooperacji z
aliantami. Jednakze po tegorocznym uzupeinieniu personelu
.produkcyjnego” (pilotdéw, stewardes) i byl moze przy
wzmocnieniu innych odcinkéw wymagajacych specjalistow



konieczne bedzie réwniez dalsze stopniowe redukowanie
zatrudnienia na pozostatych odcinkach.

Beda tez potrzebne nowe posuniecia organizacyjne takie jak
wprowadzony juz nowy regulamin pracy i wypoczynku personelu
latajgcego oraz poktadowego ktdéry pozwala — chociaz za cene
zwiekszonych ptac — na znaczne oszczednosci w kosztach pobytu
tego personelu za granicg. Zagadnienie przysztego
ksztattowania ptac przedsiebiorst[jwie moze sie okaza¢ jednym z
najtrudniejszych miedzy innymi ze wzgledu na koniecznos$¢
zahamowania odptywu wysoko wykwalifikowanych pracownikéw do
lepiej ptacacych konkurentéw W przypadku pilotéw, a takze
specja[jlistow jest to kwestia utrzymania bezpieczeristwa lotow.
Zaktadajgc rozwigzanie wszystkich wymienionych Kkluczowych
zagadnien przewidujemy nie tylko wutrzymanie sie
przedsiebiorstwa w nowych warunkach zaostrzajagcej sie
konkurencji 1lecz réwniez przywrécenie jego wysokiej
rentownosci gwarantujgcej dalszy rozwdj dalszg poprawe jakosSci
ustug 1 dalsze realne (ponizej stopy inflacji) obniza[lnie
taryf [,Zurawie”, nr.2/3, Warszawa 1999].

Nalezy sie zastanowié¢, jakie szanse na ofe[Jrowanie dobrych
ustug — czyli: tanio, szybko, do[dbrze - w obliczu
przyttaczajgcej konkurencji, majg w przysztosci przewoznicy,
tacy jak Polskie Li[jnie Lotnicze LOT. Czy pomimo nowych
samolo[Jtéw, niskich cen biletéw, dobrej jakosci ustug, beda w
stanie zaoferowa¢ swoim pasazerom tyle samo korzysci
wynikajgcych z podrézowania pordéwnujgc do tak rozwinietej
konkurencji. Te[Jraz jest to niezwykle trudne. a w przysztosci
naj[jprawdopodobniej niemozliwe. Tak wiec. aby do[Jstosowal sie
do wymagan jakie stawia rynek Swiatowy i utrzymad sie na tym
rynku, koniecz[lne dla naszego przewoznika byto zawarcie
aliansu z odpowiednio dobranym part[Jnerem, nawet kosztem
przeprowadzenia gwat[Jtownych i trudnych przemian wewnetrznych,
warunkujgcych mozliwos¢ wspétpracy. Silna konkurencja wymusza
na przewoznikach pew[jne dziatania, ktdérych podjecie jest
nieuchron[jne, sg potrzebg czaséw i w ogdle warunkiem



przetrwania.

PLL LOT S.A. jest przedsiebiorstwem matym, powoli wychodzgcym
z trudnosci finansowych, spowodowanych ogromna recesjg w
Polsce 1 pogtebionych nagtym otwarciem sie naszego rynku dla
sprzedazy ustug obcych przewoznikéw. W warunkach narastajacej
konkurencji z coraz wiekszymi i konsolidujgcymi sie obcymi
przewoznikami lotniczymi bez zdecydowanych posunie¢ LOT nie
bedzie miat* szansy utrzymad¢ sie na rynku. Liberalizacja
transportu lotniczego i innych dziedzin obrotu handlowego 1
ustugowego jest zjawiskiem nieuchronnym majgcym decydujgce
znaczenie dla polskiej gospodarki. Wejs$cie Polski do Unii
Europejskiej stworzy szanse peinego dostepu do rynku jej
krajow co moze wptyng¢ na dalszy korzystny rozwdj polskiego
przewoznika (dostep do technologii, informacji, wzrost liczby
potencjalnych pasazerdw). Nasz kraj ma szanse sta¢ sie takze
waznym osrodkiem tranzytowym pomiedzy Zachodem , a Wschodem
Europy. Ma to utatwié¢ przede wszystkim najnowoczesniejsza
flota, unowoczes$niany system zarzadzania, obstugi, dystrybucji
sprzedazy, rezerwacji i rozliczen. Podstawowe dziatania firmy
powinny by¢ skierowane na rozwéj firmy, a nie tylko na
przetrwanie. Strategicznym celem firmy jest osiggniecie
zdolnosci skutecznego konkurowania ze wszystkimi uczestnikami
rynku, w sposdéb umozliwiajgcy uzyskanie 1 utrzymanie
maksymalnie duzego udziatu w obstudze rynku, optymalizacje
zysku w dtuzszym okresie oraz powiekszanie wartosci
przedsiebiorstwa. Wszystko to ma wptywa¢ na wzrost zaufania
jakim beda dgzy¢ naszego przewoznika klienci.

Firma powinna w sposdéb ciggty kontrolowa¢ rentownos$¢ potgczen
aby w razie ztej kondycji danej trasy mozna byto przedsiewzigd
skuteczne kroki np. odsprzedaz jej innemu przewoznikowi lub
wzajemne oddawanie do dyspozycji zdolno$ci przewozowej.

LOT powinien w swoim programie strategicznym opracowa¢ cele i
zadania sktadajgce sie na spdéjng i dtugoterminowg strategie
Spétki, uwzgledniajgca oczywiscie porozumienia z partnerami.
Moim zdaniem najwazniejsze powinny by¢ dziatania, ktore



pozwolg utrzymaé¢ i wzmocnié¢ pozycje LOT-u na rynku.
Realizowane to powinno by¢ przez ustalenie 1 wdrozenie
maksymalnie wysokich standardéw jakosciowych, na ktdre
sktadajg sie: poprawa punktualno$ci i regularnos$ci lotoéw,
ciggta poprawa i kontrola obstugi zardéwno ze strony personelu
poktadowego jak i naziemnego. Maksymalne skrécenie czasu
oczekiwania w potgczeniach tranzytowych oraz dazenie do
najwyzszego standardu bezpieczenstwa i komfortu majgce
ugruntowa¢ przekonanie pasazera o stuszno$ci podjetej decyzji.
W tym wszystkim bardzo pomocne moga okazad¢ sie dosSwiadczenia
partneréw oraz wspétdziatanie z nimi.

Na zakonczenie nalezy doda¢ , ze wykorzystanie szans i
zneutralizowanie zagrozen wymaga duzego wysitku, dtugich
przygotowan, pokonania wielu trudno$ci. OczywisScie wszystkie
cele sg mozliwe do zrealizowania, zalezy to jednak od checi,
ale takze i od ludzi. Wydaje sie, ze jednym z trzondéw Polskich
Linii Lotniczych LOT S.A. sg ludzie, dzieki ktérym firma moze
zrealizowa¢ zamierzone cele.

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

Ocena zawartego aliansu

Zawarcie aliansu strategicznego spowodowane jest checig
osiggniecia pewnych korzys$ci przez jego uczestnikéw. Ale aby
osiggng¢ te korzysci nalezy wiedzie¢ co chcemy uzyskad¢ w
wyniku podpisania umowy a co najwazniejsze nalezy sformutowad
akceptowany przez wszystkie strony system wartos$ci 1lub
wspétczynnikdéw, ktdére informowaé¢ bedg o osiggnieciach,
efektywnosci, niepowodzeniach lub stratach. W tym przypadku
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konieczne jest opracowanie takiego dokumentu w poczatkowej
fazie negocjacji, poniewaz pozwoli to odpowiedzie¢ na pytanie,
czy partnerzy sa w stanie informacje takie przedstawid.
Dtugoletnie dosSwiadczenia partneréw LOT-u powinny utatwid
przygotowanie takiego dokumentu. Oczywiscie oprécz opracowania
zestawienia wartosci charakteryzujgcych efektywnosd
porozumienia nalezy takze zastanowi¢ sie nad czestotliwoS$cig
pomiardow tak, aby w optymalny sposdb dostosowal¢ je do potrzeb
rynku. Kolejng wazng decyzjg jest, czy traktowal rynek jako
catos¢, czy moze podzielic¢ Swiat na strefy lub by¢ moze rynek
pasazerdw na segmenty.

Moim zdaniem najtatwiejszym powinno by¢ pordéwnanie udziatu
poszczegbélnych segmentdw pasazerdw na réznych rynkach. Pod
hastem ,rynek” rozumiatbym potgczenia: Ameryka — Europa -
Bliski oraz Daleki Wschdd i konkretne informacje o procentowym
udziale poszczegdélnych grup pasazerdéw na tych potaczeniach.
Dzieki takiemu zestawieniu powinnis$my otrzymac dane wyjsSciowe
do ktérych pordwnywane bedg wartosci kolejnych okreséw. Nie
nalezy =zapomina¢ o atrakcyjnosci pewnych potgczen i
dziataniach konkurencji na tych trasach oraz sile konkurencji
na niektérych rynkach. Wazne jest takze aby dopasowad system
ocen do wielkos$ci poszczegdlnych uczestnikéw aliansu, czyli do
ich mozliwo$ci. System powinien by¢ opracowany w taki sposéb
aby mozna go byto aktualizowa¢ w dowolnym momencie.
Koniecznos$¢ taka moze wynika¢ np. ze zmian prawnych,
ekonomicznych lub poza ekonomicznych, z ktdérymi mamy do
czynienia na co dzien . Biorac pod uwage wymienione wczesniej
aspekty wydaje sie bardzo trudnym opracowanie systemu, ktdéry
zawieratby w sobie wszystkie te elementy. Niemniej jest to
warunek konieczny sprawnie funkcjonujgcego aliansu, ktéry
przynosi zamierzone korzysci. Uwazam, ze informacjami ktére w
najlepszym stopniu powinny okresli¢ efektywno$¢ porozumienia
sgq

— oszczedno$ci finansowe wynikajgce ze wspéipracy,

— wptyw aliansu na dziatania konkurencji,



— czy wykorzystalismy szanse zwigzane z rozszerzeniem siatki
potaczen, badanie czy klienci w trakcie kolejnych etapow
podrézy korzystali z ustug naszego partnera,

— czy rzeczywiscie siatka potgczen ulegta poszerzeniu i czy
fakt ten zostat w odpowiedni sposéb promowany,

— czy wykorzystano wspdtprace do kreowania cen i taryf na
wspolnych potaczeniach i czy dzieki temu ostabiono dziatania
konkurencji,

— czy porozumienie wptyneto na zmniejszenie sezonowoSci na
poszczegélnych potgczeniach, tzn. czy nadal sa okresy “martwe”
czy moze alians wyeliminowat je,

Przedstawione przeze mnie zestawienie 1 informacje wynikajace
z takiego raportu mogg by¢ trudne do osiggniecia, ale moim
zdaniem powinny w najlepszym stopniu oddaé¢ celowos$¢ oraz
efektywnos¢ aliansu. Dlatego wszyscy powinni dgzy¢ do tego aby
mozliwe by*o uzyskiwanie raportow zawierajgcych mozliwie
najpetniejszag dokumentacje poréwnawczg. Pozwoli to
odpowiedzie¢ na pytania:

— czy zostaty podjete wtasciwe decyzje,
— czy dziatamy efektywnie,
— czy zostaly osiggniete zatozone cele,

W trakcie wstepnych negocjacji partnerzy powinni takze wybrad
wéréd swoich pracownikéw lub wsréd oséb z zewngtrz grupe,
ktora zbierataby informacje oraz wydawata opinie. Cztonkowie
wchodzacy w skt*ad tej grupy musza by¢ akceptowani przez
wszystkie strony lub powinny to by¢ niepodwazalne autorytety.

Podsumowujgc, wszystko to moze zostal osiggniete dzieki dobrej
komunikacji miedzy partnerami, poniewaz bez przeptywu
informacji wszystkie wymienione wczes$niej aspekty wspdéipracy
nie bedg miaty szansy sie zrealizowaC.



Przed towarzystwami jest ogromna ilos$¢ pracy, ale potencjalne
korzysci sg tak duze, ze powinny mobilizowa¢ wszystkie strony
do mozliwie szybkiego opracowania oraz uzgodnienia wszystkich
elementéw wspodtpracy.

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.

Alians strategiczny jako
szczegolna forma zblizania
sie miedzy przedsiebiorstwami

Wprowadzenie

Aliansy strategiczne to z*ozona forma wsp6tpracy pomiedzy
przedsiebiorstwami, ktora jest szczegdlnie istotna w
kontekscie globalizacji i dynamicznie zmieniajgcych sie
warunkéw rynkowych. W obliczu rosngcej konkurencji, skracania
cyklu zycia produktow, a takze konieczno$ci szybkiego
dostosowywania sie do nowych technologii 1 potrzeb
konsumentdéw, wiele firm decyduje sie na wspétprace z innymi
podmiotami w celu osiggniecia wzajemnych korzysci. Alians
strategiczny to nie tylko tymczasowa wspétpraca, ale zwigzek
dtugoterminowy, ktéry opiera sie na zaufaniu, wspdlnych celach
oraz synergii zasobdéw i kompetencji.

Znaczenie rozpowszechniania sie aliansd6w strategicznych jest
jednym z najbardziej znamiennych wydarzen, z jakimi mamy do
czynienia w otoczeniu konkurencyjnym przedsiebiorstw w ciggu
ostatnich pietnastu lat. Nie ma praktycznie dnia bez
informacji w prasie gospodarczej, a nawet czesto w prasie
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codziennej, o0 zawarciu takiego Llub 1innego porozumienia
kooperacyjnego miedzy dwiema lub wieloma firmami. W aliansach
tych bierze udziat* szeroki wachlarz bardzo réznych
przedsiebiorstw i przybieraja one zréznicowane formy. Stronami
sg zardwno wielkie grupy przedsiebiorstw, czesto
wielonarodowe, jak i mate firmy. Wszystkie sektory (dziedziny)
dziatalnosci w przemysle, handlu i ustugach ksztattujg swéj
rozwdj poprzez szereg umdéw dotyczgcych wspétpracy. Mnozenie
sie porozumien kooperacyjnych przybiera zasieg Swiatowy,
wciggajac w ten proces przedsiebiorstwa pétnocno-amerykanskie,
japonskie, europejskie, a nawet z krajow bedgcych na drodze
rozwoju. Porozumienia miedzy przedsiebiorstwami, od
porozumienia i kartelu zwalczanego przez prawo, do wielkich
programéw miedzynarodowych, poprzez umowy komercjalizacyjne,
wspélne filie, po przekazywanie licencji, dzielone miedzy
siebie programy badawcze itd., na o0g6t zawierane pod o0gdlng
nazwg aliansu, obejmujg bardzo rézne sytuacje i przybieraja
wyraznie réznigce sie miedzy soba formy, niektdore istniejagce
juz od dawna, inne od niedawna.

Ogromna rdéznorodnos¢ form wspotpracy miedzy przedsiebiorstwami
wymaga przede wszystkim doktadnego zdefiniowania co to sa
alianse i czym réznig sie od innych rodzajéw partnerstwa.
Przedstawienie istoty alianséw, wymaga analizy form prawnych
jakie mogg przybiera¢ i ich specyficznych cech dotyczacych
zarzgdzania.

Definicja i istota alianséw strategicznych

Alians strategiczny mozna zdefiniowa¢ jako dtugoterminowa,
nieformalng wspdétprace miedzy dwiema lub wiekszg liczbag firm,
ktére dziatajg w oparciu o wspdlne cele i strategie, lecz
pozostajg niezaleznymi podmiotami. W przeciwienstwie do fuzji
lub przejec¢, alians nie prowadzi do petnego potaczenia
kapitatdéw czy struktur organizacyjnych firm uczestniczacych,
ale raczej umozliwia im wspdtprace w okreslonych obszarach
dziatalnosci.



Aliansy strategiczne mogg obejmowaé rdéozne formy wspdipracy,
takie jak dzielenie sie technologiami, wspétprace badawczo-
rozwojowg, produkcje, marketing czy dystrybucje. Kluczowym
elementem tego rodzaju wspdéipracy jest tworzenie wartosci
dodanej dla wszystkich uczestnikéw aliansu, co wymaga
starannego zaplanowania 1 zarzadzania relacjami miedzy
firmami.

Rodzaje alianséw strategicznych

W literaturze przedmiotu wyrdéznia sie kilka gtéwnych rodzajoéw
aliansow strategicznych, ktore réznig sie miedzy sobag celem,
formg 1 zakresem wspdéipracy. Najczesciej wymieniane typy
alianséw to:

Alians oparty na badaniach i rozwoju — jego gtéwnym celem jest
wspélne prowadzenie prac badawczo-rozwojowych, czesto w celu
opracowania nowego produktu, technologii lub innowacji. Tego
rodzaju wspltpraca jest szczegdlnie popularna w sektorach
takich jak farmaceutyka, IT czy przemyst kosmiczny, gdzie
rozwéj nowoczesnych technologii wymaga duzych naktadow
finansowych i eksperckiej wiedzy.

Alians produkcyjny — obejmuje wspbiprace w zakresie wspdlnej
produkcji towardw lub komponentéw, co pozwala na obnizenie
kosztéw produkcji oraz lepsze wykorzystanie zasobdéw i
technologii. Firmy mogg dzieli¢ sie liniami produkcyjnymi, a
takze wspdlnie inwestowaé¢ w nowe technologie produkcyjne.

Alians marketingowy — dotyczy wspéipracy w zakresie promocji,
sprzedazy i dystrybucji produktéw lub ustug. Przyktadem moze
by¢ wspélna kampania marketingowa dwoch marek, ktdre oferuja
komplementarne produkty. Takie partnerstwa czesto spotykane sg
w branzy motoryzacyjnej, elektronice uzytkowej czy turystyce.

Korzysci z alianséw strategicznych

Alians strategiczny niesie za sobg szereg korzysci, zardéwno
dla przedsiebiorstw uczestniczgcych w takim partnerstwie, jak



i dla rynku, na ktérym dziatajg. Do gtdéwnych korzysci mozna
zaliczyc:

Szybszy dostep do nowych technologii — dzieki wspéipracy z
innymi firmami, przedsiebiorstwo moze szybciej zdobyC dostep
do zaawansowanych technologii, ktére bytyby trudne 1lub
kosztowne do opracowania samodzielnie.

Redukcja ryzyka i kosztow — wspdlne przedsiewziecia pozwalaja
na podziat kosztdéw badan, rozwoju i produkcji, co obniza
ryzyko finansowe kazdego z uczestnikéw aliansu. Jest to
szczegdlnie wazne w sektorach, gdzie innowacje wymagaja
znacznych inwestycji.

Zwiekszenlie konkurencyjnosci — dzieki synergii zasobow i
kompetencji, firmy uczestniczgce w aliansie mogg szybcie]
reagowa¢ na zmieniajgce sie warunki rynkowe i potrzeby
klientéw. WspoOtpraca z partnerami moze réwniez pozwolié¢ na
wejscie na nowe rynki, do ktdrych samodzielne dotarcie bytoby
trudniejsze.

Rozwéj nowych rynkow — wspéipraca z lokalnymi partnerami na
nowych rynkach, zwtaszcza w krajach o odmiennych
uwarunkowaniach prawnych czy kulturowych, moze utatwié¢ wejscie
na te rynki. Lokalni partnerzy mogg wspierac rozwdj sprzedazy
i dystrybucji produktéw, a takze pomagaja w lepszym
zrozumieniu specyfiki rynku.

Wyzwania zwigzane z aliansami strategicznymi

Mimo wielu korzys$ci, aliansy strategiczne niosa ze sobg takze
pewne ryzyka i wyzwania. Do najczesSciej wymienianych probleméw
zalicza sie:

Réznice kulturowe — przedsiebiorstwa pochodzace z réznych
krajow mogg napotkac trudnosci zwigzane z odmiennymi stylami
zarzgdzania, komunikacjg oraz réznicami w podejs$ciu do pracy i
wsplipracy. Zarzadzanie takimi réznicami wymaga elastycznos$ci
i umiejetno$ci adaptacyjnych.



Niezgodnos¢ celdéw — partnerzy w aliansie mogg mied odmienne
cele i oczekiwania wzgledem wspétpracy. NiezgodnosS¢ w tej
kwestii moze prowadzi¢ do konfliktéw, ktdére mogg zagrozic
trwatosci aliansu. Kluczowe jest tutaj wypracowanie wspdlnej
strategii i jasnego podziatu odpowiedzialnos$ci.

Zarzadzanie zaufaniem - zaufanie jest jednym z fundamentow
udanego aliansu strategicznego. Utrata zaufania, na przyktad w
wyniku naruszenia poufno$ci czy niewywigzywania sie z ustalen,
moze prowadzi¢ do rozwigzania wspétpracy.

Przyktady udanych aliansdw strategicznych

Jednym z najbardziej znanych przyktadéw udanego aliansu
strategicznego jest wspoOtpraca miedzy firmami Renault i
Nissan, ktora trwa od 1999 roku. Obie firmy zdecydowaty sie na
wspotprace, aby zwiekszy¢ swoja konkurencyjno$¢ na globalnym
rynku motoryzacyjnym. Alians ten pozwolit na wspdlne
inwestycje w nowe technologie, a takze na obnizenie kosztéw
produkcji i dystrybucji dzieki synergii zasobodw.

Innym przyktadem jest wspdipraca miedzy firmami Apple i IBM. W
2014 roku obie firmy ogtosity alians strategiczny majgcy na
celu rozwéj aplikacji biznesowych dla urzgdzen mobilnych.
Dzieki tej wspétpracy IBM dostarczyt swoje dosSwiadczenie w
zakresie oprogramowania korporacyjnego, a Apple zapewnito
nowoczesne technologie mobilne.

Podsumowanie

Alians strategiczny to jedna z najbardziej efektywnych form
wspOipracy miedzy przedsiebiorstwami w dzisiejszym,
dynamicznie zmieniajacym sie Srodowisku biznesowym. Pozwala na
wzajemne wykorzystanie zasobdéw, technologii i kompetencji, co
zwieksza konkurencyjno$¢ firm na rynku. Jednakze, aby taki
zwigzek byt wudany, konieczne jest staranne zaplanowanie
wspotpracy, zarzadzanie réznicami kulturowymi oraz budowanie
zaufania miedzy partnerami. Ostatecznie, alians strategiczny
moze sta¢ sie poteznym narzedziem w walce o przewage rynkowg i



rozwdéj nowych mozliwos$ci biznesowych.

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.

Wstep pracy magisterskiej -
alianse strategiczne

Wspbtczesny Swiat ulega dynamicznym przemianom, ktdére zachodza
w tempie niespotykanym jeszcze kilka lat temu. Globalne zmiany
polityczne, rosngca integracja gospodarcza 1 postepujgca
wspbéipraca miedzynarodowa prowadzg do coraz wiekszej
liberalizacji handlu i ustug. Procesy te majag bezposSredni
wptyw na funkcjonowanie gospodarki sSwiatowej, przyczyniajac
sie do jej nieustannej ewolucji. Pojawia sie jednak pytanie,
czy procesy te sg wytacznie wynikiem decyzji politycznych, czy
moze ich gtdéwng sitg napedowg sg dziatania korporacji
transnarodowych. Niezaprzeczalne jest, ze duze
przedsiebiorstwa, dgzgc do dalszego rozwoju, napotykajg liczne
bariery ograniczajgce ich ekspansje. W zwigzku z tym aktywnie
wspierajg procesy liberalizacji gospodarki sSwiatowej, poniewaz
pozwala im to na stosunkowo niskim koszcie rozszerzac¢ swoja
dziatalnos$¢ na nowe rynki.

Globalizacja i liberalizacja najsilniej oddziatujg na branze,
w ktdérych produkty materialne mogg by¢ tatwo dostosowane do
wymagan nowych rynkdéw, a takze na sektory, ktdére %acza
konsumentéw z rdéznych czesci Swiata. Dodatkowo, liberalizacja
stwarza korzystne warunki dla firm funkcjonujgcych w branzach
charakteryzujgcych sie wysokimi kosztami dziatalnosci.
Przedsiebiorstwa te oczekuja, ze otwarcie rynkéw utatwi im
ekspansje, umozliwi redukcje kosztéw jednostkowych,
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zwiekszenie przychodéw i optymalizacje kosztow produkciji.
Firmy, ktdére dzieki przewadze kosztowej i wysokiej jakosSci
ustug mogg narzuca¢ warunki innym uczestnikom rynku, stajag sie
gtownymi beneficjentami globalizacji. Ponadto procesy te
utatwiajg realizacje wspolnych projektow, na przyktad
badawczo-rozwojowych, co przektada sie na redukcje kosztow
wprowadzania nowych produktéw i innowacji. Otwarte rynki
premiujg duze podmioty gospodarcze, ktérych marka jest
powszechnie rozpoznawalna, a koszty jednostkowe nizsze niz u
mniejszych konkurentéw. W wyniku tych proceséw globalizacja
objeta wiele sektordw gospodarki, z czego najszybciej
dostosowaty sie do niej branze takie jak telekomunikacja,
informatyka, bankowos¢, przemyst farmaceutyczny oraz lotnictwo
— zwtaszcza pasazerski transport lotniczy.

Globalizacja i liberalizacja gospodarki nie tylko zmieniaja
zasady funkcjonowania rynkéw, ale réwniez wptywaja na
strategie dziatania przedsiebiorstw. W warunkach silnej
konkurencji i dynamicznych zmian technologicznych firmy coraz
czesciej decyduja sie na wspOtprace w ramach aliansoéw
strategicznych, ktére pozwalajg na redukcje kosztow, dostep do
nowych technologii oraz wzajemne uzupetnianie sie w zakresie
oferowanych ustug i produktow. Tworzenie takich partnerstw
umozliwia podmiotom gospodarczym nie tylko utrzymanie
konkurencyjnos$ci, ale roéwniez skuteczne konkurowanie z
globalnymi gigantami. Szczegdélnie w sektorach wymagajacych
duzych naktadéw kapitatowych i zaawansowanych technologii,
takich jak przemyst lotniczy, alianse staty sie kluczowym
elementem strategii rozwoju najwiekszych Swiatowych graczy.

Jednym z istotnych aspektéw aliansdédw strategicznych jest ich
wptyw na konsumentdw oraz strukture rynku. Poprzez wspétprace
i dzielenie sie zasobami, firmy mogg oferowaé bardziej
konkurencyjne ceny oraz lepsza jako$¢ ustug, co bezposrednio
przektada sie na korzysci dla klientéw. Z drugiej strony,
koncentracja w ramach duzych grup kapitatowych moze prowadzic
do ograniczenia konkurencji 1 powstawania quasi-



monopolistycznych struktur, ktére majg mozliwo$¢ narzucania
warunkéw rynkowych. W zwigzku z tym regulacje prawne oraz
dziatania organéw antymonopolowych odgrywajg istotng role w
ksztattowaniu polityki aliansow strategicznych, dazac do
zachowania rownowagi pomiedzy efektywno$cig ekonomiczng a
ochrong intereséw konsumentodw.

W kontek$cie sektora lotniczego alianse strategiczne odgrywaja
szczeg6lnie istotng role w optymalizacji kosztdéw operacyjnych
oraz zwiekszeniu dostepnosci potgczen lotniczych. Dzieki
wspOtpracy przewoznicy mogg korzystac¢ ze wspdlnych zasobodw,
takich jak floty, infrastruktura lotniskowa czy systemy
rezerwacyjne, co pozwala na bardziej efektywne zarzadzanie 1
zwiekszenie 1liczby dostepnych tras. Ponadto, pasazerowie
podrézujgcy w ramach aliansow majg dostep do wiekszej liczby
destynacji przy zachowaniu jednolitych standardéw obstugi. W
efekcie, alianse strategiczne w lotnictwie staty sie nie tylko
narzedziem optymalizacji dziatalnosci przewoznikdéw, ale takze
elementem ksztattujgcym globalng sieé¢ potaczen lotniczych.

Niniejsza praca poswiecona jest analizie aliansow
strategicznych jako skutecznego narzedzia rywalizacji na
rynkach miedzynarodowych przez Zznane, globalne
przedsiebiorstwa. Firmy te osiggnety juz rozmiary 1 pozycje,
ktéore sprawiajg, ze dotychczasowe ograniczenia rynkowe staja
sie dla nich zbyt waskie, a jednoczes$nie zadna z nich nie jest
w stanie samodzielnie konkurowa¢ na arenie miedzynarodowej z
takg skutecznoscig, jaka mogtyby osiggnal poprzez wspéiprace w
ramach aliansoéw.

Pierwsza cze$¢ pracy posSwiecona jest wprowadzeniu do tematyki
aliansow strategicznych. Zostang w niej przedstawione
definicje tego zjawiska oraz jego kontekst historyczny. W
kolejnym rozdziale oméwione zostang przyczyny zawierania
aliansow, w tym teorie ekonomiczne i organizacyjne
wyjasniajgce ich funkcjonowanie. Nastepnie przedstawiona
zostanie klasyfikacja podstawowych typdéw alianséw, a w dalszej
czesci pracy szczegétowo opisane zostang ich aspekty prawne i



organizacyjne.

Druga czes¢ pracy obejmuje analize praktycznego zastosowania
teorii aliansOow strategicznych, przy czym zagadnienie to
zostanie ujete w nieco nietypowy sposob — poprzez omdéwienie
rozwoju sektora pasazerskiego transportu lotniczego w skali
globalnej. Analiza ta oparta jest na danych pochodzgacych od
dwéch najwiekszych producentéw samolotdow pasazerskich -
Boeinga i Airbusa. W nawigzaniu do ich raportdéw przedstawiony
zostanie réwniez aktualny ranking najwiekszych sSwiatowych
linii lotniczych, co pozwoli na lepsze zobrazowanie sytuacji
finansowej w tym sektorze.

W kohAcowej czesci pracy przeprowadzona zostanie szczegd6towa
analiza najwiekszych aliansdéw strategicznych, ktéore skupiaja
wiodgcych przewoznikéw lotniczych. Omdéwione zostang miedzy
innymi: Star Alliance, ktérego kluczowymi cztonkami sg
Lufthansa i United Airlines, Oneworld, w sktad ktdorego wchodzag
British Airways 1 American Airlines, SkyTeam, zrzeszajgcy
miedzy innymi Air France i Delta Airlines, a takze inne
alianse, takie jak Wings z KLM 1 Northwest Airlines oraz
Qualiflyer, ktdérego centralnym uczestnikiem byt Swissair.

Do opracowania niniejszej pracy wykorzystano zardwno
literature fachowg, jak i materiaty dostepne na stronach
internetowych poswieconych analizowanej tematyce.

Prace magisterska na ten temat znajdziesz na
stronie https://pracedyplomowe.eu/alianse-strategiczne-nowy-sp
osob-konkurowania-na-rynku/

Jesli szukajg Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujag Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.
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MozliwoScl oraz zagrozenila
wynikajgce z zawarcia aliansu

Porozumienia, ktére zostaty podpisane przez PLL LOT S.A. i
British Airways, American Airlines oraz Deutsche BA sa waznym
elementem startegii narodowego przewoznika. Zapewniajg one
partnerom LOT-u mozliwo$¢ mocnego wejscia na polski rynek,
ktéry jest jednym z najbardziej lukratywnych wsréd krajow
Europy Srodkowej. Sktada sie na to prawie 50-cio milionowa
grupa potencjalnych klientéw, obywatele Polski wraz z Polonig,
oraz nowoczesna infrastruktura lotniskowa moggca obstuzy¢
ponad cztery miliony pasazeréw oraz ponad pieddziesigt tysiecy
ton tadunkdéw rocznie. Dobrze wyszkolony personel oraz niskie
koszty sity roboczej sg takze mocnymi czynnikami
zachecajgcymi. Nie bez znaczenia pozostaje fakt posiadania
najmtodszej oraz najnowoczesniejszej floty eksploatowanej
przez LOT. Byt to jeden z czynnikéw, ktéry zachecit British
Airways do nawigzania wspétpracy wtasnie z LOT-em, jak na
razie jedynym partnerem brytyjskiego przewozZnika w Europie
Centralnej.

Gtéwnym atutem polskiego przewoZnika jest takze port w
Warszawie, ktéry mégtby stad¢ sie waznym, dla naszych
partnerdow, punktem tranzytowym w potaczeniach z krajami bytego
ZSRR oraz panstwami wschodu. W najwiekszych portach Europy
poprzez ciggte zwiekszanie czestotliwo$ci potaczen mozliwoS$ci
obstugi pasazeréw na najwyzszym poziomie z roku na rok
zmniejszaja sie co sprawia, ze atrakcyjnos¢ stabo
wykorzystanej Warszawy wzrasta. Mozna przypuszczaé, ze
odpowiednia polityka realizowana wspélnie przez LOT oraz PPL
(Przedsiebiorstwo Porty Lotnicze) podniesie range Warszawy,
ktéra sie jednym z gtéwnych portéw w Europie.

Dla strony amerykanskiej oferowanie swoich ustug wspélnie z
LOT-em to mozliwos¢ wyraznego =zaistnienia na rynku
europejskim, poniewaz obecnie przewoznik ten obecnie obstuguje
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zaledwie okoto dwadzieScia portédw na naszym kontynencie.
Dzieki umowie z LOT-em logo American Airlines coraz czesSciej
ukazuje sie w réznych portach Europy, razem z logo LOT-u,
przez co firma ta jest bardziej widoczna na tym rynku.

Wspbipraca z przewoznikiem brytyjskim oraz niemieckim pozwoli
umocni¢ pozycje LOT-u na naszym kontynencie oraz zwiekszy
czestotliwos¢ potgczen miedzy naszymi krajami. Deutsche BA
jest linig obstugujgca potaczenia wewnatrz Niemiec, dzieki
czemu znak LOT-u znajdzie sie w wiekszo$ci portow tego kraju a
takze oferta potaczen naszego przewoznika ulegnie ogromnemu
poszerzeniu. To, ze LOT razem z Deutsche BA oraz British
Airways obstuguje te wtasnie potaczenia moze znacznie podnies¢
prestiz oraz zaufanie do polskiego przewoznika.

Dla LOT-u najwieksza korzysciag wynikajaca z zawarcia
porozumien powinno by¢ to, Zze polski przewozZznik postrzegany
bedzie jako Global carrier, tzn. firma bedgca w stanie zbierad
pasazerow z wielu punktdw na swiecie I przewozi¢ na swych
trasach daleko dystansowych. Uczynienie wspélnej oferty jak
najbardziej atrakcyjnej dla klientdw poprzez ciagte jej
wzbogacanie nowymi potagczeniami moze tylko podnies¢
konkurencyjnos¢ towarzystw uczestniczacych w aliansie. Pasazer
korzystajgcy z ustug firm tworzgcych alians bedzie modg*t
podrdozowac¢ taniej oraz szybciej. Towarzystwa dzieki wspoitpracy
beda mogty w lepszym stopniu wykorzystywa¢ swoje mozliwosci
przewozowe. Korzysci powinny by¢ obopdlne, tzn. pasazer
podrézujgcy np. na trasie Bangkok — Warszawa — New York —
Miami oddaje bagaz w Bangkoku i odbiera dopiero w Miami przez
co lot staje sie mniej ucigzliwy, poniewaz podczas kolejnych
przesiadek bagazem zajmujg sie pracownicy firm wchodzgcych w
skt*ad porozumienia.

Zwiekszenie siatki potgczen oraz koordynacja rozktadéw lotoéw
powinny zapewnié¢ pasazerom wygodne potgczenia miedzy
poszczegdlnymi krajami a towarzystwom mozliwo$¢ zaistnienia na
wielu rynkach. Wynik powinien by¢ tylko jeden — redukcja
kosztdw oraz zwiekszanie wptywéw czyli jedne z podstawowych



przestanek zawierania alianséw. Wyraznie daje sie zauwazy¢, ze
podstawowym powodem zawierania aliansow jest ciggte szukanie
oszczednosci

Niestety oprécz korzysci wynikajgcych z konsolidacji jest
takze wiele zagrozen, ktdérych efektem moze by¢ catkowite
fiasko porozumienia. Aby uchroni¢ sie przed niekorzystnym
wynikiem aliansu nalezy maksymalnie skoncentrowaé¢ sie nad
wszystkimi aspektami potgczenia w trakcie poczatkowych
negocjacji. Umowa ktdéra w optymalny sposdéb zadawala wszystkie
strony oraz ktérej tres¢ bedzie spdjna z polityka

Mozliwosci oraz korzysci wynikajacych z zawarcia porozumienia
jest bardzo wiele ale jest takze ogromna liczba zagrozen,
czyhajgcych na partnerdow, ktdédre moga spowodowal matg
efektywnos¢ aliansu, prowadzacg do zerwania wspoOtpracy.
Dlatego chciatbym jeszcze raz podkresli¢ ogromne znaczenie
procesu negocjacyjnego poprzedzajgcego podpisanie wtasciwe]
umowy. Alians powinien przynosi¢ dtugookresowe korzysci dla
wszystkich stron. 0 tym musza by¢ przekonani wszyscy partnerzy
i dlatego ustalenie wspdlnej strategii dziatania, zasad
wspOtpracy oraz planu realizacji postanowiend umowy powinny by¢
zaznaczone a takze zaakceptowane przez wszystkie strony.
Szanse, mozliwosci, korzysci jak rdéwniez zagrozenia nalezy
przedstawi¢ przed podpisaniem umowy. Jasne zaprezentowanie
wszystkich aspektéw konsolidacji powinno wptyna¢ na wzrost
zaangazowania wszystkich stron a w efekcie na osiggniecie
zatozonych celdw.

Zawarcie aliansu przez linie lotnicze przynosi wiele korzysci,
ale wigze sie réwniez z pewnymi zagrozeniami. Gtowne
mozliwosci, jakie wynikajg z takiej wspOtpracy, to przede
wszystkim rozszerzenie siatki potaczen, co pozwala na
oferowanie pasazerom dostepu do wiekszej liczby tras i lotnisk
na catym Swiecie. Linie lotnicze moga takze czerpa¢ korzysci
ze wspOlnych programéw lojalnosciowych, ktdére umozliwiajg
pasazerom gromadzenie punktéw i mile na rdéznych liniach w
ramach jednego aliansu, co zwieksza 1ich zaangazowanie 1



lojalnos¢. Kolejnym atutem alianséw jest optymalizacja kosztéw
operacyjnych poprzez wspdlne wykorzystywanie zasobdw, takich
jak obstuga bagazowa, centra serwisowe czy wspdlne saloniki
lotniskowe. Dzieki temu linie moga znacznie zmniejszyC koszty
operacyjne. Wspdipraca aliansowa pozwala takze na lepsza
synchronizacje rozktaddéw 1lotdéw, co utatwia pasazerom
przesiadki i skraca czas oczekiwania na lotniskach. Zawarcie
aliansu zwieksza konkurencyjnos¢ poszczeg6lnych 1linii
lotniczych na rynku globalnym, umozliwiajgc im konkurowanie z
wiekszymi przewoznikami oraz oferowanie pasazerom Sszerszej
oferty.

Jednakze zawarcie aliansu niesie ze sobag takze pewne
zagrozenia. Jednym z gtéwnych wyzwan jest mozliwo$¢ utraty
tozsamosci marki, poniewaz linie lotnicze w aliansie mogg by¢
zmuszone do kompromiséw, ktdre mogg ostabi¢ ich indywidualny
wizerunek. Problemy z koordynacjg réznych standardéw obstugi
klienta miedzy cztonkami aliansu mogg prowadzi¢ do
niejednolitych dosSwiadczen pasazerdéw, co ostabia zaufanie do
catej grupy. Ponadto linie lotnicze w aliansie stajg sie
bardziej uzaleznione od kondycji finansowej swoich partneréw,
co moze prowadzi¢ do probleméw w przypadku ktopotdw
finansowych jednej z linii, jak miato to miejsce w przypadku
Swissair w aliansie Qualiflyer. Zawarcie aliansu moze rdéwniez
ogranicza¢ elastyczno$¢ operacyjng linii lotniczych, poniewaz
muszg one bra¢ pod uwage interesy innych cztonkdéw, co utrudnia
szybkie dostosowanie sie do zmieniajgcych sie warunkow
rynkowych. Dodatkowym zagrozeniem jest ryzyko wewnetrznej
konkurencji miedzy cztonkami aliansu, szczegdlnie na rynkach,
gdzie linie oferujg podobne trasy. To moze prowadzi¢ do napie¢
i konfliktéw interesdéw, co ostabia wspliprace.

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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Polskie Linie Lotnicze LOT
S.A., a umowy Zz 1nnyml
przewoznikami- forma
strategii firmy

W Swiatowym transporcie lotniczym poza koncentracja powodujacag
wzrastajgcy udziat wielkich przedsiebiorstw w liberalizujgcym
sie rynku, zaznacza sie coraz wieksza ten[Jdencja do tworzenia
strategicznych alianséw marketingo[Jwych zawieranych przez
mniejsze 1lub wieksze grupy przewoZznikow. Alianse takie
stwarzajg mozliwo$¢ uczestnicze[Jnia rdéwniez mniejszych
partneréw w korzysSciach zwigza[jnych ze zwiekszeniem skali
operacji, oszczedno$cig kosztéow, zwiekszeniem wptywdw dzieki
koordynacji programow lotéw i innym skoordynowanym dziataniom
market[Jingowym.

Wedtug danych opublikowanych w Airlines Business (wr[jzesien
1997) a dotyczacych wynikdéw finansowych 100 naj[jwiekszych
przewoznikéw lotniczych, 24 ,zaliansowane” przedsiebiorstwa
uzyskaty tgcznie 53% catkowitej sumy wptywéw oraz az 80 proc
zyskow netto wykazanych przez catg setke najwiekszych.

LOT W OCENIE IATA

PLL LOT SA sa przewozZnikiem o Srednich rozmiarach
dziatalnosci. usytuowanym pod wzgledem wartosci wptywow na 82.
miejscu wsréd 259 cztonkédw IATA. co oznacza awans z 86 miejsca
w 1995 r. (przy 50 pozycji Pol[jski na 1lisScie panstw ustalonej
wedtug wielkosci przewozéw lotniczych). LOT dzia*a nadal poza
zasiegiem wielkich alia[Jns6w posiada na razie jedynie alianse
partykularne, tzn. umowy typu code-share, BSA ( Block Space
Agreement ) i Pool agreement.
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Nalezy doda¢, ze poprzez prywatyzacje Polskie Linie Lotnicze
LOT chcg stac¢ sie cze$cig Swiato[Jwego systemu w ramach jednego
z glo[jbalnych alians6w lotniczych. 0d pierw[szego lutego tego
roku rozpoczeta sie wspdlna dziatalnos¢ pieciu wielkich
towa[jrzystw lotniczych w ramach porozumie[Jnia One World,
zawartego we wrzesniu ubiegtego roku pomiedzy American
AirIi[lnes, British Airways, Canadian Airlines, Cathay Pacylic
z Hongkongu i australijskim Quantas. One World tworzy sied
ko[Jordynacji przelotéw i sprzedazy biletdéw oraz wspdlne
programy ,frequent flyer” dla o0s6b czesto podrdzujacych
samolota[]mi.

PLL LOT maja porozumienia o wspolnej eksploatacji 1linii
lotniczych z szesnastoma przewoznikami, co pokazuje tabela.

Tabela: Umowy miedzy PLL LOT S.A. a innymi przewoznikami
Zrédto: opracowanie wtasne

Zawarta niedawno umowa PLL LOT z Finnair, oraz z Iberig jest
poSrednio poszerzeniem aliansu tych linii lotniczych z British
Airways. Ponadto LOT ma podpisane umowy o wspétpracy z innymi
przewozZznikami. Sg to umowy o dzieleniu sie handlowa
pojemnoscig samolotu- typu code-share i Blocked Space
Agreement. Umowy te polegajg na wydzieleniu pewnej ilosci
miejsc we wtasnym samolocie na rzecz innego przewoZnika za
ustalong stawke oraz dodaniu jego kodu rejsu.

Pierwszg umowg code- share (BSA byto porozumienie dotyczgce
potaczenia Warszawa — Praga podpisane przez LOT i CSA 1
sierpnia 1993 roku. PrzewoZznicy zobowigzali sie do wymiany
miejsc oraz do stosowania oficjalnych taryf. Natomiast
najbardziej spektakularnym i pierwszym, typowym code-share’m
LOT-u by*o zawarcie umowy z American Airlines 16 wrzesnia 1996
roku. Zgodnie z porozumieniem, AA otrzymato blok miejsc na
rejsach LO z Warszawy do Nowego Jorku (JFK) i Chicago.
NatomiastAA oferowato potagczenia z blokiem miejsc do Los
Angeles i Miami. W trakcie wspotpracy sukcesywnie obejmowano



umowg potgczenia LOT -u z Warszawy do Nowego Jorku [JNewark,
oraz operacje atlantyckie z Krakowa na potgczeniach
wewngtrzamerykanskich, korzystajg z tak zwanych ,miejsc
rezerwowanych” zapisanych w umowie LO/AA. Ilo$¢ miejsc na
rejsach AA nie jest okreslona i nie jest statym blokiem -
miejsca te sg rezerwowane w momencie zakupu biletu przez
pasazera 1 potwierdzane przez American Airlines.

Po niespetna péttora roku od wprowadzenia w zycie umowy O
potaczeniach code-share z Miami i Los Angeles do Warszawy,
Polskie Linie Lotnicze LOT oraz American Airlines rozszerzaja
swojg wspoOtprace o 10 nowych portdéw lotniczych w USA. 0d 25
lutego 1998 roku Polskie Linie Lotnicze LOT oraz American
Airlines rozpoczety wspélne loty do Warszawy w ramach umowy
code-share z nastepujacych miast:

Waszyngton — Dulles (przez Nowy Jork)
*Boston (przez Nowy Jork)

*Seattle (przez Chicago)

*San Francisco (przez Nowy Jork oraz Chicago)
*Dallas (przez Nowy Jork oraz Chicago)

0d 4 marca 1998 dochodzg kolejne porty : Waszyngton
(National), Phoenix, Denver, Syracuse oraz Cleveland. Loty
rozpoczynajgce sie lub kohAczace w Waszyngtonie oraz Syracuse
beda odbywaty sie przez port lotniczy JFK w Nowym Jorku,
natomiast pozostate loty przez port lotniczy 0'Hare w Chicago.

Zgodnie z zawartg umowag, American Airlines bedzie obstugiwat
rejsy w Stanach Zjednoczonych, natomiast Polskie Linie
Lotnicze LOT bedg zajmowaty sie obstugg potgczen
transatlantyckich rozpoczynajgcych /konczgcych sie w Nowym
Jorku i w Chicago. Rejsy transatlantyckie LOT-u beda
wykonywane przez nowoczesne szerokokadtubowe samoloty typu
Boeing 767.



Polskie Linie Lotnicze LOT oraz American Airlines zaczety
wspétprace we wrzesniu 1996 roku, poczatkowo na trasach Miami
— Nowy Jork — Warszawa oraz Los Angeles — Chicago — Warszawa.
Niedtugo po podpisaniu umowy wspdipraca na tych trasach
zostata rozszerzona o loty na trasach Miami - Chicago -
Warszawa oraz Los Angeles — Nowy Jork — Warszawa. Podpisanie
umowy code-share stato sie mozliwe po ratyfikowaniu w 1987
roku przez rzady Polski oraz Standéw Zjednoczonych umowy
miedzyrzgdowej o komunikacji lotniczej (Air Traffic
Agreement).

ALIANS Z BRITISH AIRWAYS

15 stycznia 1998 roku w Warszawie British Airways i Polskie
Linie Lotnicze LOT podpisaty memorandum o porozumieniu.
Uroczystego podpisania dokumentu dokonali Bob Ayling, Dyrektor
Generalny British Airways oraz Jan Litwinski, Prezes Polskich
Linii Lotniczych LOT. Memorandum daje obu przewoznikom
mozliwos¢ prowadzenia dalszych rozméw o wspétpracy.

Rozmowy dotyczyty roéznych aspektdow wspdtpracy budujgcych
handlowe i marketingowe partnerstwo miedzy przewoznikami.
Linie nie wykluczajg wspo6tpracy kapitatowej. W ramach umowy
obu przewoznikédw mozliwy jest code-sharing na trasach poza
Londynem i Warszawg oraz honorowanie programéw frequent flyer.
Potgczenia Warszawa — Manchester oraz Krakéw — Londyn
(lotnisko Gatwick) obstugiwane przez obydwu przewoznikéw beda
takze przedmiotem dalszych negocjacji. Trasa Warszawa — Londyn
(lotnisko Heathrow) bedzie wytgczona ze wspotpracy na obecnym
etapie rozméw.

British Airways 1 LOT maja nadzieje, iz umowa miedzy liniami
wejdzie w zycie do kwietnia 1998 roku. Podpisanie memorandum
jest dla British Airways znaczgcym krokiem na przéd
pozwalajgcym przewoznikowi rozszerzy¢ dziatalnos¢ w krajach
Europy Centralnej. Pasazerowie British Airways zyskajg dostep
do dogodnych potaczen z centrami biznesowymi w tej czesci
Europy. Pasazerowie Polskich Linii Lotniczych LOT zyskaja



natomiast dostep do sieci potgczen British Airways. Wspdtpraca
umozliwi przewoznikom zwiekszenie ilosci i czestotliwosci
potgczen miedzy Polskg a Wielka Brytanig, wyjscie poza
londynskie lotnisko Heathrow.

Warszawa, Londyn, 13 lipca 1998: British Airways ogtosity
szczeg6ty wspOipracy z Polskimi Liniami Lotniczymi LOT. Jest
to strategiczny krok BA w kierunku rozszerzania sieci aliansow
w Europie.

BA i LOT rozpoczety wspliprace 10 sierpnia 1998. Code-share
objot 8 potaczen tygodniowo miedzy Polskg a Wielka Brytanig.
Umowa dotyczta lotéw na trasie Warszawa — Manchester (kazdy z
przewoznikéw oferowac¢ bedzie 3 loty tygodniowo) oraz dwéch
potgczen w tygodniu miedzy Gdanskiem i londynskim lotniskiem
Gatwick obstugiwanych przez LOT.

Na mocy podpisanej umowy obie linie bedg wzajemnie honorowaty
swoje programy frequent flyer. Pasazerowie bedg wiec mogli
zbiera¢ i wykorzystywa¢ kilometry na lotach objetych wspdélnymi
kodami.

BA i LOT beda dazy¢ do rozszerzenia code sharingu na inne
trasy, zapewniajac jeszcze lepsza obstuge i nowe mozliwo$ci
podrézowania miedzy Polskg a Wielka Brytanig. Linie nie
wykluczajg mozliwosci podjecia rozméw na temat inwestycji
kapitatowych BA.

Dzieki wspétpracy obu przewoznikdéw pasazerowie podrézujagcy z i
do Polski zyskajg dostep do szerokiej siatki dogodnych czasowo
potgczen i wiekszego wyboru ustug. Ponadto, obie linie
wzmocnig swojg pozycje na dynamicznie rozwijajgcym sie
europejskim rynku.

Bob Ayling, Dyrektor Generalny British Airways powiedzia%t:
,Cieszymy sie z zaciesSnienia wspOipracy z Polskimi Liniami
Lotniczymi LOT - przewoznikiem o silnej pozycji rynkowej,
dysponujacym nowoczesng flotg, oferujgcym wysoki poziom ustug.
Razem zapewnimy naszym pasazerom najlepszg obstuge i dostep do



globalnej siatki potaczen. Jestem niezmiernie zadowolony z
tego, iz sie¢ europejskich aliansdéw British Airways nabiera
realnego ksztattu.” [www.first.pl ]

British Airways zwigzaly sie juz z przewozZnikami z Francji i
Niemiec. Niedawno weszta w zycie umowa code share miedzy BA i
liniami Finnair. British Airways podpisaty takze 1list
intencyjny z Iberisa.

Jan Litwinski, Prezes Zarzgadu Polskich Linii Lotniczych LOT
stwierdzit: ,podjelismy wspéiprace z British Airways,
najlepszym przewozZznikiem w Europie z mysla o naszych
pasazerach. Staralismy sie, aby negocjacje szybko posuwaty sie
do przodu i teraz mozemy zaoferowal naszym pasazerom wspdlng
obstuge na najwyzszym poziomie.” [www.first.pl ]

Krakéw, Londyn, 15 pazdziernika 1998 roku: Przewoznicy podjeli
decyzje o wspélnych lotach na trasie Krakéw — Londyn (lotnisko
Gatwick).

0d sezonu zimowego obaj przewoznicy oferowad¢ beda szes¢ lotow
tygodniowo na trasie Krakéw — Londyn (kazda z 1linii obstugiwad
bedzie trzy po*aczenia). Jednocze$nie LOT przeniesie swoje
operacje z Terminalu Potudniowego londynskiego Gatwick na
Terminal Po6%nocny, z ktdrego wspdlnie beda korzystac obaj
przewoznicy.

Umowa ta zapewni wiec jeszcze lepszg obstuge pasazerdow oraz
nowe mozliwo$ci podrdézowania. Pasazerowie beda podrézowad
szybciej 1 bardziej komfortowo. Zyskajg takze dostep do
szerokiej siatki dogodnych czasowo potaczen obu przewozZznikow.
Potgczenie Krakéw-Londyn bedzie trzecim obstugiwanym wspdlnie
przez BA i LOT. BA 1 LOT bedg wzajemnie honorowatly swoje
programy frequent flyer na trasie Krakéw — Londyn, tak jak na
dwéch pozostatych potaczeniach objetych umowg code-share.
Pasazerowie beda wiec mogli zbiera¢ i wykorzystywal zebrane
kilometry juz na trzech trasach objetych wspélnymi kodami BA
oraz LOT. British Airways i Polskie Linie Lotnicze LOT beda



dazy¢ do rozszerzenia code sharingu na inne trasy, zapewniajac
jeszcze lepszg obstuge i nowe mozliwo$ci podrézowania miedzy
Polskg a Wielkg Brytanig. Linie nie wykluczajg mozliwoSci
podjecia rozméw na temat inwestycji kapitatowych BA.

Londyn, 1 marca 1999: British Airways i Polskie Linie Lotnicze
LOT ogtosity dzis rozszerzenie umowy o wspdlnych lotach i
pogtebienie wspoipracy w ramach programéw frequent flyer.
Przewoznicy zapewnig swoim pasazerom podrdézujacym z i do
Europy Centralnej szerszy wybor potgczen, dodatkowe ustugi i
korzysci. Linie oferowaé¢ bedg 48 lotdéw tygodniowo pomiedzy
Polskg a Wielka Brytanig.

0d sezonu letniego, czyli od 28 marca 1999 roku, BA i LOT
rozpoczng wspélne loty na trasie Warszawa — Londyn (lotnisko
Heathrow). Liczba potaczen na tej trasie wzrosnie o 3
tygodniowo. PrzewozZnicy beda wiec wspdlnie oferowac 35 lotéw w
tygodniu, w tym BA bedg obstugiwaty 14, a LOT 21 z nich.

British Airway jest najpowazniejszym kandydatem do kupna
czesci LOT-u, jest to dobry inwestor bo odgrywa kluczowg role
w Oneworld Alliance, do ktdérego chce dotgczy¢ LOT [].

Brytyjczycy uwazaja, ze Warszawa mogtaby stad¢ sie centrum
przesiadkowym nie tylko ze wschodu na zachdd, ale réwniez z
potnocy na potudnie. British Airways wydelegowaty do Warszawy
menedzera, ktéry jest odpowiedzialny za alians z Polska
[,,Rzeczpospolita” 9/04/1999,].

POROZUMIENIE CODE-SHARE Z FINNAIR

Umowa code-share, ktdéra zostata podpisana 11 marca 1998 roku w
Warszawie pomiedzy Polskimi Liniami Lotniczymi LOT S.A. a
liniami FINNAIR, ma zapoczatkowac S$cislejszg wspOtprace obu
przewoznikéw. Zgodnie z jej tresSciag potgczenie na trasie
Warszawa-Helsinki obstugiwane bedzie przez samoloty FINNAIR 7
razy tygodniowo i1 6 razy w tygodniu przez samoloty LOT-u.
Rejsy obu linii lotniczych beda podwdéjnie oznakowane: LO/AY, a
kazdy z przewoznikdéw bedzie wymieniat miedzy soba po 30 miejsc



w kazdym rejsie, w obu klasach. Obie linie lotnicze ustality
rowniez ujednolicenie obstugi cateringowej w samolotach na tej
trasie. W przysztosci obaj przewoznicy zaktadaja rozbudowanie
i powigzanie komunikacji lotniczej do krajéw Battyckich -
pierwsze wspbélne rejsy planowane sg juz w sezonie LATO 1999.
Obie linie lotnicze planujg réwniez wspdétprace na potgczeniach
atlantyckich i dalekowschodnich w najblizszej przysztosci

Potgczenia Polskich Linii Lotniczych LOT do Finlandii maja
dtugg historie, siegajacag poczatkdéw dziatalnosci naszej linii.
W 1936 roku podpisano w Turku miedzypanstwowg umowe lotniczag
pomiedzy Polskg a Finlandig. W uroczystosci podpisania tego
dokumentu wzigt udziat legendarny dyrektor LOT-u pilot kapitan
Wactaw Makowski. 29 kwietnia 1937 roku LOT wuruchomit
najdtuzsze lotnicze potaczenie potudnikowe miedzywojennej
Europy o dtugosci 4300 kilometréw Trase Helsinki — Warszawa —
Lydda (dzisiejszy Tel Aviv). Eksploatacja tej linii zostata
uznana za jedno z najwiekszych osiggniec¢ technicznych i
organizacyjnych 6éwczesnego lotnictwa cywilnego. Tuz przed
wybuchem wojny, w 1939 roku, samoloty LOT-u obstugiwaty 6
miedzynarodowych wieloodcinkowych 1inii lotniczych. Jedng z
najwazniejszych byta linia Helsinki — Tallin -Ryga — Kowno —
Wilno — Warszawa — Krakéw — Budapeszt. Na swoich potgczeniach
od 1935 roku LOT eksploatowat samoloty Douglas DC-2, Lockheed
L- 10-A Electra i Junkers Ju-52 a od 1938 roku réwniez
najnowoczes$niejsze samoloty Lockheed L-14 H Super Electra. Na
poktadzie wtasnie takiego samolotu kapitan Makowski wykonat
pierwszy transatlantycki rejs dostawczy, ktéry migt
zapoczgtkowal pierwsze w historii naszej linii loty za Ocean.

Wybuch II Wojny Swiatowej przerwat rozwéj LOT-u. Jednak zaraz
po wojnie samoloty z Zurawiem na ogonie zaczety powracac na
miedzynarodowe lotniska. 3 czerwca 1965 Polskie Linie Lotnicze
LOT wznowity potgczenia do Helsinek.

W ostatnich latach obserwujemy systematyczny wzrost przewozéw
LOT-u na trasie do/z Helsinek. W 1996 roku samoloty LOT-u
przewiozty na tej trasie 28.600 pasazerdw zas$ w 1997 roku



31.615. Wzrastajg réwniez przewozy cargo i poczty [PLL LOT
S.A., ,Zurawie”, nr.5, Warszawa 1998].

UMOWY PRZEWOZOWE Z ALITALIA I AIR FRANCE

21 marca Polskie Linie Lotnicze LOT i wtoskie Alitalia
podpisaty porozumienie (ktdére weszto w zycie 30 marca) o
wspétpracy na potagczeniach lotniczych miedzy Polska a
Wtochami. Code-share bedzie obowigzywat na liniach:

e z Warszawy do Rzymu, samolotem LOT-u w poniedziatki, wtorki,
Srody, piagtki i soboty oraz w czwartki i niedziele samolotem
Alitalii, MD-80,

e z Warszawy do Mediolanu w Srody, piagtki, soboty samolotem
LOT-u (w pigtki dodatkowo z miedzyladowaniem w Krakowie) oraz
we wszystkie dni tygodnia oproécz niedziel samolotem MD-80
nalezgcym do przewoZnika wtoskiego.

0d 1 maja tego roku wchodzi natomiast w zycie umowa code-share
i blocked space LOT-u z Air France. Obie linie beda wspdlnie
eksploatowaty potgczenia na trasach:

» z Krakowa do Paryza, z Warszawy do Lyonu i Nicei na zasadzie
statej odsprzedazy bloku 30 miejsc kazdemu przewoznikowi
(umowa blocked space) oraz

e Paryz — Warszawa — Paryz, gdzie bedzie obowigzywal staty
blok 15 miejsc odsprzedawanych kazdemu partnerowi (umowa code-
share).

Nastgpi tez zwiekszenie rejsoéw do 28 tygodniowo.
CODE-SHARE Z IBERIA

3 lutego 1999 roku prezes PLL LOT S.A.- Jan Litwlnski oraz
Xabier De Irala, prezydent IBERIA Airlines, podpisali umowe
dotyczacg wykonywania rejséw w formule code-share na trasie
Warszawa — Madryt — Warszawa. PrzewozZnicy wspdélnie oferujg
swoim pasazerom wiele dogodnych pot*aczeA tranzytowych.



Pasazerowie LOT -u uzyskajg dobre pota[jczenia do portéw na
p6twyspie Iberyjskim, w Ameryce Potudniowej i Srodkowej i
Afryce P6tnocno-Zachodniej, IBERIA rozwinie siatke potaczen do
portéw w Europie Srodkowej i Wschodniej, Zaréwno LOT jak i
IBERIA deklarujg dt*ugookresowg wspdiprace, ktdora ma przyniesd
wymierne korzy$ci obu stronom [PLL LOT S.A., ,Zurawie” nr.2/3,
Warszawa 1999].

0d 1 lutego LOT znacznie zwieksza czestotliwos¢ potgczen (z
jednego dotychczas do pieciu rejséow tygodniowo — w najlepszej
porze dnia). LOT bedzie mdégt* zaproponowa¢ swoim klientom
przeloty do portow lotniczych w Hiszpanii, Portugalii, Ameryce
Potudniowej i Srodkowej (Alicante, Almeria, Barcelona, Bilbao,
Bogota, Buenos Aires, Caracas, Dakar, Fuerteventura, Granada,
Hawana, Ibiza, Jerez de la Frontera, Lanzarote, Las Palmas,
Lima, Lizbona, Malaga, Managua, Palma (Majorka), Panama,
Porto, Rio de Janeiro, Santiago de Chile, San Jose, San Juan,
San Sebastian, Teneryfa, Walencja) oraz Afryce Pétnocno-
Zachodniej.

IBERIA i LOT wspéipracujg z cztonkami globalnej grupy
aliansowej oneworld, Obaj przewoZnicy starajg sie o
cztonkostwo w tym aliansie [PLL LOT S.A., ,Zurawie” nr.2/3,
Warszawa 1999 ].

Jezeli inwestoem strategicznym w prywatyzacji PLL LOT statby
sie British Airways- inicjator sojuszu, polski przewoznik
mégtby sta¢ sie jego petnoprawnym uczestnikiem prawdopodobnie
w ciggu kilkunastu miesiecy. Iberia juz otrzymata oficjalne
zaproszenie do Oneworld.

12 lutego brytyjskie 1linie nabyty 9% udziatdéw Iberii,
natomiast 1% nabyt amerykanski przewoznik American Airlines.
Obie linie sg partnerami LOT-u, a zarazem inicjatorami aliansu
Oneworld [,Okecie Airport Magazine” nr.4, Warszawa 1999].

WSPOLPRACA Z DEUTSCHE BA

Polskie Linie Lotnicze LOT SA w ramach porozumienia z British



Airways, zawartego 15 stycznia 1998 w Warszawie, podpisaty
porozumienie o0 nawigzaniu wspoipracy z Deutsche BA. Jest to
linia lotnicza dziatajgca na rynku wewngtrzniemieckim i majgca
dobrze rozwinietg sie¢ potaczen krajowych. ,Jej gtXownym
udziatowcem jest British Airways. Dzieki temu trdéjstronnemu
porozumieniu LOT British Airways 1 Deutsche BA rozpoczynaja
nowy etap wspétpracy, ktédra w przysztosci doprowadzi do:

koordynacji rozk*adéw, co zapewni pasazerom wygodne
potgczenia, w tym miedzy Polska a Niemcami;

zintegrowania systeméw Frequent Flyers, dzieki czemu
pasazerowie bedg mogli gromadzi¢ przeleciane kilometry/mile na
wszystkich trasach obstugiwanych przez trzech partneréw;

ujednolicenia standarddéw obstugi pasazerskiej na
obstugiwanych trasach;

- wspOlnej odprawy pasazerskiej, w tym do koordynacji systemow
odprawy pasazerskiej na obstugiwanych trasach, umozliwiajgcej
tatwiejszy transfer ruchu pasazerskiego w portach
tranzytowych;

- wspOlnych przedsiewzie¢ marketingowych i promocyjnych.

Intencjg LOT-u, British Airways i Deutsche BA jest wzbogacanie
wspdlnej oferty przewozowej i uczynienie jej jak najbardziej
atrakcyjnej dla klientéow tych lini. Prezes PLL LOT S.A. Jan
Litwinski, Dyrektor Generalny British Airways Bob Ailing i
Dyrektor Generalny Deutsche BA Carl Michel zgodnie
podkreslaja, ze porozumienie przysporzy roéwniez uczestnikom
aliansu dodatkowych korzysci oraz wzmocni ich zdolnos$¢ do
konkurowania z innymi liniami i grupami linu lotniczych. W
przypadku wspoéipracy na liniach miedzy Polska i Niemcami,
jednym z waznych celdéw jest zwiekszenie oferty przewozowej —
zaréwno jesli chodzi o liczbe obstugiwanych portéw, jak i
Xacznej liczby rejsow.

Obecnie LOT oferuje ponad 80 rejséw tygodniowo z Polski (z



Warszawy, Krakowa, Katowic, Wroctawia, Poznania i Gdanska) do
Niemiec (Frankfurt, Berlin, Hamburg, Dusseldorf i Monachium)
[,,Rzeczpospolita” 21/01/1998].

Warto dodac¢, ze drugim europejskim partnerem Deutsche BA jest
Finnair, ktory réwniez wspéipracuje z PLL LOT S.A [PLL LOT
S.A., ,Zurawie” nr.8, Warszawa 1998].

W tym roku planowane jest podpisanie kolejnych uméw m.in. z
Sabeng, a takze rozszerzenie porozumienia code-share ze
Swissair na liniach %*gczgcych Polske ze Szwaj[Jjcarig. W tym
roku jest spodziewane podpisanie umowy z rzgdem kanadyj[Jskim o
uruchomieniu regularnych rej[jsow do Toronto i porozumienie
code-share z jednym z przewoznikédw kana[jdyjskich. 0d
dwudziestu tat LOT utrzy[muje tylko czarterowe potaczenie
War[Jszawy i Toronto [,Rzeczpospolita” 21/03/1999].

UMOWA O WSPOLPRACY PLL LOT SA Z DHL WORLDWIDE EXPRESS.

Biuro Cargo i Poczty Polskich Linii Lotniczych LOT i DHL
Worldwide Express zawarty umowe o wspdtpracy operacyjno-
marketingowej. W wyniku tego porozumienia DHL otwiera
regularne potgczenie lotnicze na trasie z Brukseli do
Warszawy, ktére bedzie opatrzone LOT-owskim oznakowaniem
rejsu. Linie te bedzie obstugiwat samolot Boeing 727 w barwach
DHL. Wprowadzony 8 wrzes$nia do eksploatacji na trasie Bruksela
— Warszawa — Bruksela samolot Boeing 727 przystosowany jest do
przewozu 21 ton *adunkéw. Jednocze$nie dotychczas latajgcy na
trasie Kopenhaga — Warszawa — Katowice samolot AN-27 zostanie
skierowany na trase Berlin — Katowice. Alan Cassels, dyrektor
generalny DHL Poland, komentujgc to wydarzenie powiedziat, ze
,zarowno LOT jak i DHL beda mogty osiggng¢ korzysci z tego
porozumienia. DHL umozliwi ono kontynuowanie szybkiego rozwoju
ustug w zakresie dostaw przesytek w systemie ,o0d drzwi do
drzwi” zas LOT Cargo pozyska mozliwos¢ wykorzystania
pojemnosci samolotu frachtowego, ktérej dotychczas nie
posiadat”. Wojciech Znyk, dyrektor LOT Cargo, podkreslit, iz
»,DHL dtugo oczekiwat na mozliwos¢ otwarcia potgczenia



frachtowego do Warszawy Boeingiem 727.

Dzieki osiggnietemu porozumieniu LOT Cargo zdobywa nowe
mozliwosci dziatania, a DHL moze zaspokoié¢ oczekiwania swoich
klientéw”. Zmiany te juz zaczety przynosi¢ efekty, a
przewidywania na przysztos¢ sg bardzo optymistyczne. Jako
gtéwny agent ds. sprzedazy dla DHL Aviation na obszarze
Polski, LOT Cargo uzyska dostep do floty lotniczego
przewoznika frachtowego o najwiekszym zasiequ w Europie, w
ktorej operuje 57 samolotami 5 dni w tygodniu, a na jego flote
powietrzng skt*adajg sie samoloty typu DC-8, Boeing 727,
Convair 580 i Antonov 26. Cze$¢ porozumienia dotyczaca umowy
handlowej, ustanawia LOT generalnym Agentem Sprzedazy (GFX
Express Cargo) na siatke potaczen DHL i dotyczy przewozu
zapewniajgcego dostarczenie przesytki z portu nadania do portu
odbioru w ciggu najwyzej 24 godzin. Towary mogq byl przesytane
do blisko 70 portéw. Sprzedaz tych ustug bedzie prowadzona za
posSrednictwem sieci agentow LOT-u w Polsce.

POROZUMIENIE 0 UTWORZENIU SPOLKI JOINT-VENTURE Z GENERAL
ELECTRIC

26 marca 1998 roku w Warszawie, Andrzej Stodownik, wiceprezes
Polskich Linii Lotniczych LOT oraz William Vareschi, prezes
generalny General Electric Engine Services, podpisali
Memorandum of Agreement o utworzeniu spétki joint-venture,
ktéra zajmowac sie bedzie serwisem silnikow CFM 56-3
eksploatowanych przez LOT w samolotach Boeing 737. Oficjalne
powotanie sp6tki jest przewidziane jeszcze przed koncem
biezgcego roku. 51% udziatdéw spdétki bedzie nalezato do
Polskich Linii Lotniczych LOT, a 49% do General Electric
Aircraft Engines.

Jest to pierwsza spdétka w branzy lotniczej, jaka General
Electric zawigzuje w Polsce. Jednoczesnie jest to jeden z
elementdédw globalnej strategii inwestycyjnej GE polegajacej na
zwiekszaniu obecnos$ci tego koncernu w wielu krajach na catym
Swiecie, w tym i w Polsce. Strategia ta ma zapewni¢ lepsza



obstuge wszystkich klientdéw kompanii.

LOT zostat wybrany sposrdod wielu innych linii lotniczych w tej
cze$ci Europy. O wyborze Polskich Linii Lotniczych LOT
zadecydowata przede wszystkim bardzo wysoka jakos¢ obstugi
silnikéw przez PLL LOT, wysoki poziom umiejetnosci fachowcéw
LOT oraz odpowiednia baza techniczna firmy. Zardéwno LOT jak i
GE sa zainteresowane wykorzystaniem infrastruktury
warszawskich Wojskowych Zaktadéw Lotniczych Nr 4, ktoére
posiadajg hamownie silnikdéw niezbedne do ich testowania
[www.lot.com.pl/news].

Dzieki podpisanemu porozumieniu LOT wchodzi na sSwiatowy rynek
remontéw silnikéw lotniczych. Zarzad LOT-u spodziewa sie, ze
utworzenie spétki joint-venture pozwoli na znaczne obnizenie
kosztéw obstugi silnikéw w tych 15 samolotach LOT-u, w ktérych
silniki CFM 56-3 sg eksploatowane oraz w duzym stopniu
polepszy wykorzystanie bazy technicznej LOT-u. Poczatkowo
sp6tka zajmowal sie bedzie jedynie remontami silnikow
samolotédw Boeing 737, lecz w przysztosci bedzie takze
wykonywaé¢ remonty i naprawy silnikéw do innych typodw
samolotow, a z ustug spdétki beda mogty korzystac wszystkie
linie lotnicze. Warto podkresli¢, ze LOT nalezy do
najwiekszych klientéw GE w tej czeSci Europy.

Mimo dobrych prognoz dla tego segmentu rynku, nalezy jednak
spodziewa¢ sie silnej konkurencji, zwtaszcza ze strony
Niemiec, zachodniego sgsiada Polski.

General Electric jest firmg majgcg zasieg Swiatowy i
dominujacg nie tylko w dziedzinie silnikéw lotniczych. GE ma
takze znaczgcy udziat w globalnej produkcji $Swiatowych
przemystdw: energetycznego, elektromaszynowego, chemicznego,
kosmicznego, militarnego oraz srodkdéw transportu -
wykorzystujac w kazdej z tych dziedzin produkcji nowatorskie
techniki zarzgdzania.

Jesli szukajg 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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