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ОСОБЕННОСТИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
 МЕЖДУНАРОДНЫХ СТРАТЕГИЧЕСКИХ АЛЬЯНСОВ

На основе анализа проблем, которые возникают при функционировании альянсов, выявлено и охарактеризованы основные причины неудач и краха международных стратегических альянсов, а также предложены некоторые пути решения этих проблем и соответственно преодоления причин краха.

In this article on the basis of analysis of problems which arise up at functioning of alliances, found out and reflected principal reasons of failures and crash of international strategic alliances, and also some ways of working out these problems and accordingly overcoming reasons of crash are offered

Постановка проблемы. Развитие мировой экономики в последние десятилетия происходит очень интенсивно. Создание разнообразных интеграционных объединений компаний становится объективной необходимостью и привычным явлением. Одной из форм такой интеграции компаний являются стратегические альянсы. Международные стратегические альянсы развиваются во многих сферах мировой экономики, прежде всего - в телекоммуникациях, информатике, авиаперевозках, сфере услуг и тому подобное. 
От создания стратегических альянсов компании получают значительные конкурентные преимущества, поэтому стремления к такой интеграции и ее причины полностью понятны. Однако стратегические альянсы не лишены рисков, которые нередко приводят к неудачам и распаду альянсов. Именно поэтому возникает необходимость выявления причин краха международных стратегических альянсов и поиска путей их предотвращения..

Анализ последних исследований и публикаций. Анализ развития и функционирование различных форм интеграции компаний является актуальной темой исследований многих научных работников. Вопросу развития международных стратегических альянсов посвящены многие научные публикации, работы, статьи. [1;2;3;4] Однако вопрос причин краха стратегических альянсов отражен в литературе не достаточно широко, что дает возможности и перспективы исследований в этом направлении.

Постановка задачи статьи. Целью данной статьи является анализ проблем, которые возникают при функционировании альянсов, выявление и характеристика основных причин неудач и краха стратегических альянсов, а также рассмотрение отдельных путей решения этих проблем и соответственно преодоления причин краха.

Изложение основного материала. Анализ мирового опыта создания и функционирования стратегических альянсов удостоверяет интересный феномен: компании, которые не входят в стратегические альянсы, испытывают крах, чаще, чем те, что являются составляющими системы. Обычно, и стратегические альянсы не являются абсолютно стабильными, ведь одни фирмы исчезают, другие появляются. Однако позиции альянсов намного сильнее по сравнению с компаниями, не инкорпорированными в альянсы.

Несмотря на большую стабильность альянсов, создание их не всегда дает ожидаемый эффект и приносит желаемый результат. Давно подсчитано, что около 60% альянсов распадаются, не преодолев четырехлетнего порога от момента их создания, а десятилетнее сотрудничество является вообще редкостью. [3;4]

Причины могут быть самые разные: недостаточно точные расчеты прибыльности общего проекта, разные взгляды на управление и маркетинг и тому подобное.

Исследования деятельности стратегических альянсов выявили четыре основные проблемы создания альянсов или четыре причины краха альянсов. 

Первая — несоответствие размера альянсов потребностям и целям, 

вторая — недостаточное качество участников альянса, 

третья — внутренняя конкуренция в альянсе, 

четвертая — проблемы управления системой альянсов. 

Рассмотрим каждую из них детальнее. 

Несоответствие размера альянсов потребностям и целям.

В отдельных случаях размер сети альянсов имеет очень важное значение. Обычно считается, что чем больше партнеров в альянсе, тем лучше. Но каждая компания имеет ограниченные ресурсы и поэтому должна согласиться на ограниченное количество партнеров. Она потенциально могут поддерживать лишь определенное количество связей. Есть лишь ограниченное количество времени и средств, которые компания может себе позволить тратить на управление своим альянсом. Поэтому к выбору партнеров по альянсу приходится подходить крайне прагматично. 

Если основным мотивом создания стратегического альянса является технологическое сотрудничество, то определяющим фактором становится качество партнеров. 

Опасно также принимать в стратегический альянс несколько фирм сразу. Как показывает мировая практика, стоит расширять альянс постепенно. Это наилучший и наиболее последовательный механизм создания надежного альянса. 

Со временем компания может осознать, что созданный стратегический альянс великоват, и ей недостает ресурсов для его координации. Тогда, ради сохранения альянса, нужно его уменьшать. Невзирая на стремление компаний создать глобальный альянс, который объединит всех потенциальных его участников, компании обычно не могут справиться с очень большой группой. И меньшие системы оказываются более скоординированными и, благодаря этому, более успешными. Именно поэтому, во избежание неудачи, при создании стратегического альянса необходимо ставить целью не как можно больший размер альянса, а соответствие альянса потребностям и целям компаний-участников. 

Недостаточное качество участников альянса.
Ведущим фактором эффективности функционирования альянсов является качество его участников. Несовершенство этого фактора может привести к неэффективному и нерациональному функционированию стратегического альянса, и как результат – к неудаче и краху альянса. Партнеры по альянсу должны как можно лучше дополнять возможности друг друга. Для самого точного определения потенциальных партнеров, компания должна определить перечень своих возможностей, а также перечень своих слабых мест, то есть того, чего ей не хватает для успешного функционирования. Тогда добирать следует партнеров, которые будут заполнять эти слабые места. 

Результатом удачно подобранных членов альянса становится объединение нескольких успешных разработок. Одна компания, например, предлагает технологию, другая — ресурсы, третья— дизайн, еще одна предоставляет свою торговую сеть, клиентскую базу и т.д. 

Внутренняя конкуренция в альянсе.
Это то, что может сломать любой международный стратегический альянс. Но при условии правильного образования альянса, участники должны дополнять друг друга, а не конкурировать. Как вот, например, не конкурируют Lufthausa с Air Canada, они наоборот дополняют и усиливают друг друга в стратегическом альянсе Star Alliance и конкурируют с Sky Team. Хотя, в известной мере, подобие и конкуренция могут способствовать инновациям и увеличивать гибкость. Но порожденные объединением конкурентов проблемы могут быть значительно серьезнее. Например, если один из участников будет делиться знаниями и опытом с партнерами по альянсу относительно процесса производства, относительно рынка и сбыта, а другие лишь будут стремиться перенять этот опыт и использовать полученные знания в своих собственных целях, это неминуемо приведет к краху такого стратегического альянса. Предотвратить возникновение такой проблемы можно благодаря должным образом согласованным и зафиксированным в контракте гарантийным обязательствам. 

Другая проблема может возникнуть на основании совпадения стратегических намерений. Обычно это случается, когда в стратегический альянс входят как небольшие компании, так и мощные. Меньшие компании-участники могут выиграть значительно больше от этого альянса. Ведь они приобщаются к стратегическому планированию, технологиям, опыту и знаниям больших и менее гибких компаний. И если они смогут воплотить все это значительно быстрее, чем могучие компании, то следовательно это даст им возможность первыми захватить новые сегменты рынка. 

Решить такую проблему помогают рекомендации относительно открытости информации. То есть, компаниям-участникам стратегического альянса следует предусматривать риски и разделять информацию на открытую и закрытую для всех членов альянса. Это может спровоцировать взаимное недоверие партнеров, но бизнес есть бизнес. Во избежание неудачи при создании стратегического альянса, участникам все же стоит подписать контракт с гарантийными обязательствами или создать четкую инструкцию относительно закрытости/открытости информации. 

Также существует опасность переманивания клиентов от одной компании-участника альянса  к другой. При создании альянса, компании иногда рассказывают о своих контрактах, ведь партнеры должны делиться намерениями. В результате, может оказаться, что партнер по альянсу пытается работать непосредственно с клиентами этой компании. Именно поэтому, во избежание переманивания клиентов и попыток партнера выйти на ваш рынок со своим продуктом, участникам альянса не стоит передавать информацию о своих контрактах партнерам по альянсу. 

Еще одна не менее важная проблема — медленный процесс принятия решений в альянсах. Такая проблема может возникнуть, когда предусматривается объединение компаний для изготовления одинаковой продукции, но одна компания имеет целью лишь узнать как можно больше информации и начать собственное производство. Когда другие участники альянса начинают наконец понимать  намерения такой компании, альянс ей уже становится ненужным, что приводит к его распаду.

Работая над одинаковой продукцией, избежать таких проблем можно, сосредоточившись на разных звеньях создания ценности продукции. Одна фирма-участник стратегического альянса, например, может вести базовые исследования, а другая может заниматься маркетинговой деятельностью и сбытом. Однако, они не смогут существовать друг без друга. 

Проблемы управления системой альянсов.
Структуру управления диктует процесс управления. Если в стратегический альянс входят многие похожие между собой партнеры, которые имеют подобные интересы, то они будут постоянно и безрезультатно соревноваться. Более эффективной является структура "центра и периферии", которая включает одного или нескольких тесно связанных между собой членов ядра и меньших партнеров, которые вращаются вокруг центра. Например, решение принимается тремя основными фирмами, остальные их выполняют. Так, уже упоминавшийся Star Alliance имеет самую эффективную систему управления среди авиалиний. Центральными являются две компании — United Airlines и Lufthansa. Это именно тот случай, когда система центра и периферии функционирует эффективно. Проблемой такой системы управления может быть лишь значительный рост сети. 

Другая, не менее эффективная система управления, может основываться на лидерстве одной компании. Это ситуация доминирующей одной компании. Например, Boeing. Вместо трех фирм одна Boeing разрешает все споры, берет на себя ответственность и дисциплинирует. При этом лидером обязательно должна быть большая и авторитетная компания.

Выводы .От создания международных стратегических альянсов компании получают значительные конкурентные преимущества, поэтому стремления к такой интеграции и ее причины полностью понятны. Однако невзирая на преимущества и большую стабильность альянсов по сравнению с отдельными компаниями, создание стратегических альянсов не всегда дает ожидаемый эффект и приносит желаемый результат, и многие из них распадаются. 

Причины могут быть самые разнообразные: недостаточно точные расчеты прибыльности общего проекта, разные взгляды на управление и маркетинг и т.п.

Исследования деятельности стратегических альянсов позволили авторам выявить основные проблемы создания альянсов и охарактеризовать основные причины краха альянсов. 

На основе анализа проблем, которые возникают при функционировании альянсов, предложены некоторые пути решения этих проблем и соответственно преодоления причин краха международных стратегических альянсов.
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