Teorie dotyczace aliansow

Historia alianséw liczy sobie wiele lat, ale dopiero ostatnie
dekady przyniosty zainteresowanie nimi ze strony specjalistoéw
z dziedziny zarzadzania.

Pierwszg pracg na temat alianséw jest teoria kosztow
transakcyjnych. Teoria ta krytykuje tradycyjny model
konkurencji, autorzy stwierdzili, ze uczestnicy gospodarki nie
dazg do konkurowania za wszelka cene. Hamulcem sg wysokie
koszty transakcyjne wynikajgce z koniecznosci prowadzenia
negocjacji, tworzenia rezerw, strat wynikajagcych z nieudanych
transakcji 1 zmarnowanych szans. Koszty te sg szczegdlnie
wysokie, gdy przedsiebiorstwo dziata w zmiennym 1
nieprzewidywalnym otoczeniu. Dgzgc do zmniejszenia kosztdéw
transakcyjnych 1 poprawienia swojej pozycji konkurencyjnej
wobec innych przedsiebiorcéw, racjonalnie dziatajacy
przedsiebiorca bedzie ograniczat konkurencje, rozwijajac
wspbétprace ze swoimi konkurentami. Duze mozliwoSci
zmniejszenia kosztéw transakcyjnych maja przedsiebiorstwa
funkcjonujgce w bliskich ogniwach tego samego %ancucha
dziatalnosci gospodarczej.

Teoria kosztéw transakcyjnych wyjasnia istnienie porozumien i
wspotpracy miedzy réznymi uczestnikami gospodarki jako
racjonalne dgzenie do zmniejszania kosztdéw dziatalnosci.
Teoria kosztéw transakcyjnych ma wiec niezaprzeczalne
znaczenie dla zrozumienia istoty i wspodtdziatania.

Teoria powigzan. Zaktadajac, ze przedsiebiorstwa posiadajg ten
margines manewru strategicznego, nawigzywanie aliansdéw mozna
interpretowa¢ w dwojaki sposéb. Pierwszy polega na traktowaniu
aliansdéw jako Srodka (sposobu) tworzenia lub konsolidowania
przewagi konkurencyjnej, co pozwala skutecznie walczyc¢ z
konkurentami. Drugi polega na traktowaniu wspdtdziatania jako
sposobu unikniecia konkurencji, co taczy sie ze strategiag
powigzan miedzy partnerami [M. Romanowska, Alianse
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strategiczne przedsiebiorstw, s. 16].

Alianse jako rodzaj strategii konkurencyjnej. Podejscia
konkurencyjne w zarzagdzaniu strategicznym natomiast zbudowane
sg na zatozeniu, ze aby przetrwa¢ i stawi¢ czota swoim
konkurentom, przedsiebiorstwo musi wyposazy¢ sie w
specyficzne, trwate i dajgce sie obronic¢ rodzaje przewagi
konkurencyjnej. Teoretyczne przewagi mogg pochodzi¢ np. z
wyrézniajgcych sie umiejetnosci, co pozwala dostarczy¢ na
rynek wyrdézniajgce sie produkty. Niedawne przeksztatcenia
otoczenia, wynikajagce z ewolucji technologicznej zasadniczo
zmodyfikowaty warunki dostepu przedsiebiorstw do przewag
konkurencyjnych. Wyjasnia to rozpowszechnienie sie aliansow
strategicznych, ktdére coraz szerzej zajmujg miejsce form
ekspansji miedzynarodowej.

Alianse jako strategia wzajemnych powigzan. Dwie przedstawione
wyzej interpretacje ,konkurencyjne” aliansow opierajg sie na
zatozeniu, ze zachowania przedsiebiorstw stale wynikajg z
logiki konkurencji i ciggtego Scierania sie ze sobg. Podejscie
strategii powigzan zrywa z tym wyobrazeniem, uznajac, ze w
wielu sytuacjach przedsiebiorstwa przede wszystkim starajg sie
unikng¢ konfrontacji konkurencyjnej, aby zachowal poczucie
bezpieczenstwa. Podejscie dotyczgce wzajemnych powigzan
rozwiniete zostato aby sktoni¢ do przemyslen na temat
strategii przedsiebiorstwa i rezygnacji z czysto liberalnej 1
konkurencyjnej ideologii na korzys¢ wiekszego realizmu i
obiektywizmu. Tworzgc wiezi z rdéznymi partnerami, publicznymi
1 prywatnymi, nawigzujac tym samym alianse, przedsiebiorstwa
starajg sie, bardzo czesto osiggajgc powodzenie, :organizowad
rynek”, aby unikaé¢ jego bezwzglednosSci. Innymi stowy, dwa
rodzaje zachowan przedsiebiorstw korelacyjne i konkurencyjne
mogg istnie¢ w Swiecie gospodarki.

Wzajemne uczenie sie i rywalizacja miedzy sojusznikami. Mozna
spotka¢ analizy koncentrujgce sie na innowacji i tworzeniu
wartosci w %*onie aliansdw strategicznych. Problemy te
nieodzownie zwigzane sg z proporcja wktadow wnoszonych przez



aliantéw, transferu kompetencji i podziatu wynikéw miedzy
partnerami. Podejscia te pozwalaja przezwyciezy¢ ograniczenia
teorii wzajemnych powigzan. Pozwalaja one réwniez rozszerzyd
~konkurencyjne”, badajgc rywalizacje miedzy partnerami
wewngtrz aliansdéw, zamiast ogranicza¢ sie do kwestii
wspbétzawodnictwa z otoczeniem [B. Garrette, P. Dussauge,
Strategie aliansdéw na rynku].

Doswiadczenia organizacyjne i komplementarnos¢ wktadoéw.
Wspdélna struktura w ramach ktérej partnerzy wspdélnie pracuja,
jest niezbedna poniewaz brana pod uwage umiejetnos¢ moze byd
przekazana partnerowi tylko poprzez wspdlne odtworzenie
organizacji, z ktdrg jest Scisle zwigzana. Podstawg tej teorii
jest wiec to, Ze pewne umiejetno$ci majg charakter
,0rganizacyjny”, to znaczy nie mozna ich przekazac bez
wprowadzenia okres$lonej organizacji, z ktdérg sg nierozerwalnie
potgczone. Przedsiebiorstwo, ktdre chce dojs¢ do tego rodzaju
kompetencji powinno stowarzyszy¢ sie z partnerem dysponujacym
tymi umiejetnosciami. Powstaje jednak problem, jaka kompensate
to przedsiebiorstwo moze dac¢ swemu partnerowi. W istocie
bowiem potencjalny partner nie ma zadnego interesu w
akceptowaniu aliansu, jes$li nie osiggnie korzysci
kompensujgcych jego wtasny wktad. Tu wkracza pojecie ,aktywow
komplementarnych”. W wiekszosSci przypadkéw sukces handlowy
produktu bedacego wynikiem innowacyjnych kompetencji wymaga,
aby wchodzgce w gre umiejetnosci potagczone byty =z
wykorzystaniem odpowiednich aktywow, takich jak siec¢ handlowa,
skuteczne ustugi posprzedazne. W tym wktadzie komplementarnych
aktywéw tkwi udziat drugiego alianta. W tej interpretacji
aliansow ktadzie sie wiec akcent na niesymetrycznos$¢ wktadéw i
pozycji aliantéw. Wyjasnia ona mozliwe ewolucje alianséw w
kierunku wysoce niezroéownowazonych sytuacji. Zwtaszcza wtedy,
gdy partner, ktéry jest posiadaczem aktywdéw fizycznych
dochodzi do przyswojenia sobie kompetencji wniesionych poprzez
drugiego, moze sta¢ sie sam panem sytuacji i oby¢ sie bez
aliansu. Wyjasnia to, ze z innowacji nie zawsze korzystaja
sami innowatorzy, lecz czasami wptywowe grupy, ktére je



przechwytujg. To stwierdzenie jest podstawg analiz dotyczacych
problemu rywalizacji i wspétdziatania [B. Garrette, P.
Dussauge, Strategie alianséw na rynku.].

Rywalizacja i wspétdziatanie. Problem konkurencji wchodzi tu w
nowy wymiar- jest to rywalizacja miedzy aliantami w aliansie.
Chodzi tutaj o konkurencje na innego rodzaju rynku, to znaczy
kontroli aktywow i korzysci do wyciggniecia z aliansu. Jesli
alians prawie zawsze ma na celu wspdlne wykorzystanie
kompetencji aliantéw, to mniej niewinng motywacja kazdego
partnera moze by¢ zdobycie jego umiejetnosci lub wzmocnienie
sie jego kosztem. Taki moze byc¢ cel strategii realizowanej
przez kazdego z aliantéw wewnagtrz aliansu, w przeciwienstwie
do strategii wspdlnie realizowanej wobec otoczenia
zewnetrznego. Aby wychwyci¢ sedno alianséw nalezy rozpatrywad
cele kazdego z aliantdéw, ktdére mogg bardzo réznic¢ sie miedzy
sobg [B. Garrette, P. Dussauge, Strategie aliansdéw na rynku].
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