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1. Definice strategické aliance (1/2)

» ,...spoluprace minimalné dvou pravné, financné a
hospodarsky nezavislych firem, které této spolupraci
prisuzuji velky strategicky vyznam a hodlaji si s jeji pomoci
vytvorit dlouhodobé a vyrazné konkurencni vyhody na

vymezenych podnikatelskych polich nebo trzich.”
(Heck, A., 1999)

» ,...organizacni forma, ktera...zahrnuje vztahy mezi
firmami, umoznujici reciproCni pristup ke zdrojum a
dovednostem, pro néz plati, ze obvykle nejsou na trhu k
dispozici.” (Jones, K.K., Shill, W.E. 1993)
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1. Definice strategické aliance (2/2)

» ,Strategickou alianci se rozumi organizacni forma, kterd pomaha
zajistovat spolecnou kooperativni podnikatelskou Cinnost. Tvori ji
dvé Ci vice vzdajemné samostatnych organizacnich jednotek
(strategicti partneri). Na zakladé spolecné stanovenych strategickych
cilti a navaznych cili taktickych (operacnich), pak strategicka
aliance pusobi jako relativné autonomni podnikatelska jednotka.
Poslanim této jednotky je aktivizovat a zhodnocovat mozné
dodatecné efekty spoluprace (pozitivni kooperace) strategickych
partneru ve stanovené zdajmové oblasti podnikatelské Cinnosti. K
zajisténi tohoto poslani disponuje strategicka aliance vymezenymi
zdroji a ma pravomoc i zodpovédnost jich ucelné a ucinné vyuzivat.
Ma téz vymezena prava realizovat podnikatelské operace a podilet
se na jejich podnikatelskych disledcich (ziscich, ztratach..).”
(Vodackova, O., Vodacek, L., 2002)
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2. Strategickeé aliance vs. strategicka partnerstvi

» zakladni formy strategickych partnerstvi:
,volné” formy

SU|OA

prilezitostna spoluprace
»tiché“ neformalni dohody
kartely

strategické aliance
joint ventures
,tesné” formy

N
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akvizice
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3. Formy strategickych alianci

» bilaterdlni (2 partneri)
» vicestranné (nékolik malo partneru)
» sité strategickych alianci (mnoho partneru, podsité)

homogenni (podniky se zabyvaji stejnou Cinnosti)
heterogenni (podniky se zabyvaji riznymi ¢innostmi)

» uzlova (klicova) firma — ma v ramci strategické aliance
dominantni postaveni, které se snazi udrzovat

vypracovala a prosazuje vizi aliance
disponuje jedinecnymi zdroji a kompetencemi
vyznacuje se umeénim jednat a poskytuje image
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4. PROC? — Zaméreni strategickych alianci
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4. Zameéreni strategickych alianci

» sdileni ¢innosti a zdroju partneru (4.1)
klasické, tradicni
80. léta 20. stoleti

» redukce konkurencnich stretu (4.2)
umeéni spolupracovat s konkurenci
prelom 80. a 90. let 20. stoleti

» vznik, prenos a vyuziti znalosti (4.3)
informacni spolecnost zalozena na znalostech
2. polovina 90. let 20. stoleti

» zamereni se Casto prolinaji a kombinuji
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4.1 Principy sdileni ¢innosti a zdroju partneru

» mezi partnery probiha realokace (prerozdéleni) Cinnosti Ci
zdroju Cinnosti
odborné narocné prace

prace spojené s vyuzitim unikatnich technologii nebo specifickych
dovednosti

prace, pro néz neni u jednoho z partnerl dostatecna kapacita

» zdroje (hmotné-energetické a Casové predpoklady)
informacni a znalostni zdroje
kapital
kapacita pracovni sily se specifickym profesnim a kvalifikacnim
profilem
suroviny a materialy
kapacity strojl, zarizeni, plochy
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4.1 Cile sdileni ¢innosti a zdroju partneru

» dosazeni vétsiho integracniho nebo synergického efektu
vysledné Cinnosti, nez by byli schopni dosahovat partneri
samostatneée

» integracni efekt — nemeéni se charakter ¢innosti, ale
dochazi k lepsimu vyuziti stavajicich kapacit, navyseni
zdroju, realizaci velkych projektd, na které by jednotlivi
partneri neméeli prostredky apod.

» synergicky efekt — vystupy jsou na kvalitativné vyssi
urovni, partneri se napfr. inovacne inspiruji
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4.1 Priklady sdileni Cinnosti a zdroju partneru

spoluprace farmaceutickych firem na vyvoji nového léku
spolecné vybudovani montazniho provozu

sdileni logistické sité partnerl navzajem

ziskavani financnich prostredkt (garance)

vytvareni spolecnych zkusebnich a servisnich stredisek
spolecné sklady a distribucni centra

sdileni komunikacnich kanal(

v Vv Vv VvV V9V V9V Vv ©Y
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Pfizer a Merck

» 17.11. 2014

» SpolecCnost Pfizer v pondéli oznamila, ze spoji sily s
némeckou Merck v boji proti rakoviné. Merck uz od
amerického partnera obdrzela 850 milionu dolart a muze
ocekavat dalsi témér 2 miliardy dolarud. Firmy budou
spolecneé financovat vyvoj a stejnée tak se podéli o trzby z
prodeje léku na rakovinu.

» Zdroj: Reuters
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4.2 Principy redukce konkurencnich stretu

» Casto probiha nadnarodné

» mUze jit o formalni dohodu, nebo neformalni
(,,hand-shake®) spolupraci

» omezeni konkurence na trhu vs. inovacni Ci vyrobni
potencidl spole¢nych podnik

» redukce je zpravidla ¢astecna, konkurencni boj mezi
partnery v jinych oblastech probiha

» jestlize prestane byt partnerstvi atraktivni, dochazi ke
ztrate loajality a odstredivym strategiim, prfipadné
k vystoupeni z partnerstvi
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4.2 Cile redukce konkurencnich stretu

» ziskani lepsi pozice v konkurencnim boji proti jinému,
silnéjsimu konkurentovi
» vytvoreni konkurencni vyhody na trhu budoucnosti

» prosazeni konkurencni vyhody jako standardu v odvétvi
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4.2 Predpoklady redukce konkurencnich stretu

» tvurdi a nepredpojaté mysleni a jednani managementu

» schopnost nalézt a projednat kompromisy ohledné
strategickych a navazujicich cilt partneru

» flexibilni organizacni struktura spoluprace s neformalnimi
vztahy mezi zastupci partner

» Casta a pozitivné ladéna komunikace mezi partnery s
ohledem na interkulturni specifika

» vnitfni komunikacni systém s pruzna koordinace Cinnosti
» rychlé a nekonfliktni reseni problémi
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4.2 Priklady redukce konkurencnich stretu

General Motors + Toyota (montaz automobil()
Siemens + Philips (vyvoj v oblasti mikroelektroniky)
Siemens + Fujitsu (pocitace a souvisejici elektronika)
Canon + Kodak (kopirovaci zarizeni)

Matsushita + JVC (videorekordéry) (Betamax vs. VHS)
Motorola + Toshiba (distribucni sité)

Apple + Canon (tiskarny)

Ford + Mazda (nahradni dily)

SkyTeam, StarAlliance

vV Vv Vv VvV VvV V9V Vv Vv v

16/39 Strategické aliance 2.3.2015



Blue-ray vs. HD-DVD

4

1999 — Sony a Philips — prvni pokusy s vyuzitim modrého
laseru pri zaznamu a Cteni optickych disku

2002 — Blue-ray vstup na trh, jako nastupce DVD vhodny pro
datové narocné HD video. Reakce odborné verejnosti byly
priznivé, reakce konkurencniho DVD Féra (Toshiba a nékteri
dalsi vyrobci) byla odmitava. Blu-ray byl oznacen jako draha a
nespolehliva vétev vyvoje a DVD Foérum zacalo pracovat na
formatu HD-DVD.

duben 2006 — HD-DVD vstoupilo na trh, na svou stranu ziskalo
velké hrace, napriklad Intel a Microsoft. Asociace Blu-ray
kontrovala uvedenim prvnich filmua v ¢ervnu stejného roku.

listopad 2006 — Sony Blu-ray mechaniku zabudovala do herni
konzole PlayStation 3. Microsoft do Xbox 360, ale za priplatek.

2008 — WB a dalsi studia preferuji BR, Toshiba ukoncila vyrobu
HD-DVD
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4.3 Principy vzniku, prenosu a vyuziti znalosti

» partneri od sebe navzajem ziskavaji data, informace a
znalosti klicové pro podnikatelskou Cinnost, sdileji je,
osvojuji si je a predevsim je zhodnocuji

» data (= udaje) — Cisla, text, zvuk, obraz a dalSi smyslové
viemy, které je mozné z fyzikalniho hlediska chapat jako
naslednosti znaku, resp. diskrétnich signall

» databaze (= datové zdroje) — soubory dat
» informace — data, ktera maji pro uzivatele urcity vyznam

» znalosti — interakce zkusenosti, faktl, vztaht, hodnot,
myslenkovych procesu a vyznamU
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4.3 Cile vzniku, prenosu a vyuziti znalosti

» urychleni inovaci, zvyseni inovacniho potencialu

» zlepseni profesniho a kvalifikacniho profilu i motivace
managementu

» zlepSeniimage a vztahU se stakeholdery

» vyuziti informaci a informacnich kanalt partnera k ziskani
informaci a znalosti

» ziskani informaci o partnerovi samotném
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Priklady vzniku, prenosu a vyuziti technologii

4
4
4
4
4
4

Ford + Toyo Kogyo (Mazda)

General Motors + Isuzu

General Motors + Toyota

Chrysler + Mitsubishi Motors
S&T AG a NTT Communications Corporation

Siemens a SAP
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Siemens a SAP

4

SAP AG — dodavatel podnikovych informacnich systému
(softwarova podpora podnikovych fidicich procesu)

Siemens Automation and Drives (A&D) — dodavatel
automatizacni techniky a techniky pohont (chod
vyrobnich systému, fizeni a optimalizace vyroby)
koordinace svych informatickych feseni —,real-time
enterprise” — podnik rizeny v realném Case s u€innym
propojenim veskerych informatickych procesu, od
podnikatelskych a obchodnich az po vyrobni

poptavce, rychlejsi inovace a optimalni vyuziti kapacity
vyrobnich linek.
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5. S KYM? — Partnefi ve strategickych aliancich
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5.1 Prima konkurence

» je vhodna pokud je prekryti trhi pouze ¢astecné, napr.
partneri oslovuji primarné jinou skupinu zakazniku, nebo
pUsobi ¢aste¢né na jiném trhu

» oblasti

sdileni distribucnich siti
vyvoj nakladnych technologii
pronikani na jiné trhy
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5.2 Neprima konkurence

» produkty nejsou primé substituty, nebo spolecnosti
pUsobi na zcela jiném trhu, v jiné lokalité
» oblasti
advokatni kancelare
PR a reklamni agentury

vyvoj novych automobiltu se soucasnym rozdélenim trhtu mezi
konkurenty
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5.3 Blizky obor

» spolecnosti maji stejné problémy, pouzivaji obdobné
komponenty, ale vyrabéji rizné produkty, maji stejné
nebo podobné dodavatele

» oblasti

komplementarni vyrobky
vyjednavaci aliance

rozSirovani nabizeného portfolia
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5.4 Odlisny obor

» Clenové aliance se pohybuiji kazdy ve zcela jiném oboru,
nekonkuruji si, nedodavaji substituty ani komplementy
» oblasti
vyvoj unikatnich reseni po konkrétni odvétvi nebo projekt
armadni zakazky
sdileni nakladt na vstup na rizikovy trh
vyzkumné mezioborové projekty
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6. JAK? — Vznik strategickeé aliance
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6.1 Rozhodovani

<
<
<
<
<

rozbor vlastniho postaveni na trhu

jasné formulovana ocekavani

stanoveni miry pripustného kompromisu
sestaveni stabilniho realizacniho tymu

vybér potencidlnich partnerl podle predem stanovenych
charakteristik

vyhodnoceni vsech dostupnych a relevantnich informaci o
potencialnich partnerech

navazani kontaktl primo nebo prostrednictvim vhodné
organizace / jednotlivci

sestaveni vyjednavaciho tymu
priprava jednani
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6.2 Obsah jednani s partnerem

vize, poslani a strategické cile aliance
vymezeni podnikatelskych prilezitosti
vymezeni spolecnych aktivit

oCekavana konkurencni pozice aliance na trhu
oCekavané hospodarské vysledky

mnozstvi a navratnost vloZzenych prostredkd jednotlivych
partneru

zdrojoveé zajisteni
kritické faktory uspéechu
hlavni problémy a rizika
vedeni a kontrola

vV Vv Vv Vv Vv ©9
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6.3 Prubézné vyhodnoceni jednani

vV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VY

Ma partner zajem na vzniku strategickeé aliance?

Ma partner potfebné/ocekavané zdroje?

Je partner ochoten je poskytnout ve prospéch aliance?
Je partner diivéryhodny, spolehlivy, otevieny?

Je partner realisticky v o¢ekavanich a rizicich?

Dochazi pri jednanich k pouzivani natlakovych metod?
Jak partner pfistupuje k reseni problému, sporu, chyb?

Je partner ochoten spravedlivé sdilet pravomoci i
odpovédnost?

Je partner ochoten pristoupit ke kompromisu?
Vznikaji pri jednanich spise sympatie nez antipatie a rivalita
mezi partnery?
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6.4 Vysledky jednani

» Spolecny podnikatelsky zamér (,Statement of Intent”)
vymezeni Ucelu strategické aliance
charakteristika pole spole¢nych zajm
hlavni cile a jejich zajiSténi
predstava o fizeni strategické aliance
zavazky partnerul k zajisténi zdroju
zajisténi pred duasledky rizika
rozdéleni o¢ekdvanych zisk( a prinosU
pravni naroky a zdvazky, zpUsoby reseni sporl
predpokladana organizacné-pravni forma a struktura aliance
zavérecna ustanoveni

» Dohoda o vzdjemném respektovani zajmu
Dohoda o vzajemné nekonkurenci (,Non-Competition Agreement*)
Dohoda o duvérném charakteru informaci (,,Confidentiality Agreement”)

» Smlouva o strategické alianci (,,Agreement about the Strategic Alliance”)
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7. Fungovani strategicke aliance
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7.1 Pocatek

» stanoveni oboustranné schvalenych koordinatort rozbéhu
a fungovani strategickeé aliance

» jedna se o novy podnik se vSemi dusledky, proto hrozi
,détské nemoci®, i kdyz jsou partneri zkuseni
odpor ke zménam

schizofrenni prostredi systému (planovani, kontrola,
organizacni struktury, odlisné kultury, ...)

problémy sdileni a ochrany informaci a znalosti

problémy s rovnhopravnosti partnerd v ramci aliance a
spolupracovnika z rznych organizaci

vidina konce strategické aliance a jeho dusledkl pro pracovniky
komunikacni problémy, volba dominantniho jazyka

33/39 Strategické aliance 2.3.2015



7.2 Prubéh strategické aliance

» postupné sladéni vsech komponent
» plnéni operativnich plant stanovenych koordinatory
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7.3 Ukonceni strategické aliance — pfriciny (1/3)

» umrtnost na nékterou détskou nemoc

» nezvladnuté fizeni strategické aliance (konflikty,
podcenéni nakladl, odpor zavedeného trhu, ...)

» interni soutézZeni a rivalita partneru

» snaha o osamostatnéni strategické aliance vuci
partnerim

nerealistické predstavy o narocnosti a efektech
necekané externi zmeny prostredi
existenéni problémy nékterého z partnerut

v Vv v Vv

interkulturni problémy mezi partnery
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7.3 Ukonceni strategické aliance — dtvody (2/3)

» Statistika (1994, 138 respondentu):
Extrémni zmény podnikatelského prostredi
Prilis odlisSné kultury partner

NedostatecCni vedeni

Nejednoznacné vedeni

Nadhodnocené moznosti trhu
Neuspésny integracni proces
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7.3 Ukonceni strategické aliance — zpUtsoby (3/3)

» v 60-70 % pripadu trvaji strategické aliance 4-6 let

» duvody pro ukonéeni strategické aliance
dosazeni predpokladanych cilt, standardni ukonceni
nesplnéni cild ¢i neoéekdvané udalosti
rozchod partnerd

fuze partnera se strategickou alianci nebo mezi partnery
navzajem

akvizice partnera nebo strategické aliance nékterym z partner(
prodej ¢asti nebo celku jednim z partneru

skoupeni managementem, spekulativni skoupeni, skoupeni z
dUivodu zadluzeni

pratelské nebo nepratelské prevzeti kontroly
kombinace predchozich divod
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8. Otazky a diskuse
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