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Alianse strategiczne
jako narzedzie rozwoju przewagi konkurencyjnej
na przykladzie wybranych przedsi¢biorstw
z Wielkopolski

Streszczenie. Jednym ze sposob radzenia sobie z konkurencjq jest podjecie sie przez firmy ko-
operacjiw formie aliansu strategicznego. Jest to sojusz zawarty w celu zrekompensowania wiasnych
stabosci przez potencjalnych partnerow i w ten sposob osiqgniecia lepszej pozycji konkurencyjnej
przez spotke lub grupe przedsiebiorstw. Celem artykutu byto ustalenie, czy alians strategiczny jest
Zrodlem budowania przewagi konkurencyjnej przyczyniajqcym si¢ do rozwoju regionalnego, na
przyktadzie wybranych firm dziatajqcych w Wielkopolsce.

Stowa kluczowe: alians strategiczny, kooperacja, konkurencja, koncepcja tancucha wartosci

Wstep

Globalizacja rynkéw i rosnaca konkurencja zmuszaja firmy do poszukiwania
nowych rozwiazan przy pozyskaniu nowych rynkdw i rozszerzaniu zasiegu swojej
dziatalnosci. Mate przedsigbiorstwa o przestarzatych metodach dziatania nie maja
szansy przetrwania na zmieniajacych si¢ rynkach, na ktorych podlegaja ciagtej
konfrontacji z silng konkurencja, gdzie towary zaczynaja w coraz mniejszym
stopniu r6zni¢ si¢ migdzy soba pod wzgledem jakosci i ceny. Dlatego przedsig-
biorstwa, ktore dotad byly konkurentami, tacza sig, aby oferowac szersza game
produktéw na wigksza skale. Sklonno$¢ do taczenia si¢ przejawiaja przedsie-
biorstwa mniejsze o stabszej pozycji, ktore poszukuja silniejszego partnera dla
zawierania strategicznego aliansu.
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W artykule skoncentrowano uwage na firmach dziatajacych w Wielkopolsce.
Jednym z gléwnych dziatéw gospodarki Wielkopolski jest sektor przetworstwa
rolno-spozywczego. Staba strong tego sektora jest niski stopien koncentracji, co
obniza jego konkurencyjnos¢. Cecha ta jednak moze sta¢ si¢ silnag strona, wo-
bec perspektywy wzrostu zapotrzebowania na zywnos$¢ ekologiczna, tradycyjna
i regionalng. Firmy dziatajace w tym sektorze moga by¢ konkurencyjne dzigki
potaczeniu swoich zasobow, zawierajac alians strategiczny.

Celem artykutu bylo ustalenie, czy alians strategiczny jest zrodlem budowa-
nia przewagi konkurencyjnej przyczyniajacym si¢ do rozwoju regionalnego, na
przyktadzie firm dziatajacych w Wielkopolsce. W badaniu udziat wziety dwa
przedsigbiorstwa. Postawiono nast¢pujaca hipoteze badawcza: cecha charakte-
rystyczna przedsigbiorstw jest obawa przed zawarciem aliansu stategicznego.
Hipoteza ta zweryfikowana zostata poprzez hipotezy czastkowe:

1. Alians strategiczny przyczynia si¢ do konkurencyjnosci przedsigbiorstw.

2. Mate przedsigbiorstwa dzigki podjgciu si¢ wspotpracy w formie aliansu
maja tatwiejszy dostep do zewnetrznych zrodet finansowania.

1. Pojecia kooperacji i aliansow strategicznych

Jedna z mozliwos$ci radzenia sobie z konkurencja jest kooperacja, polegajaca
na wspotdziataniu wielu podmiotow dla osiagnigcia wspolnego celu. Kooperacja
moze prowadzi¢ do osiagania wielu celow czastkowych, zawsze jednak podpo-
rzadkowana jest gtownemu celowi, ktéorym jest zapewnienie i powigkszenie zysku.
Bardzo waznym etapem wystepujacym jeszcze przed rozpoczeciem wspotpracy
jest wspolne ustalenie przez przysztych partneréw takich kwestii, jak:

— okres trwania wspoélpracy,

— zakres dzialania,

— zakres odpowiedzialnosci,

— podziat zysku [Stepien 2014: 21-22].

Strategia kooperacji jest jedna ze strategii marketingowych, plasujaca sig
W grupie strategii zachowania wobec konkurentow. Stosowane sg one, gdy rynek
jest wysoce konkurencyjny, a dane przedsigbiorstwo chce przyjac¢ okre$lona pos-
tawg wobec rywali rynkowych blizszych badz dalszych. Najczgsciej stosowana
jest ona na rynku atrakcyjnym, gdy atuty firm nie sa wystarczajaco silne, by
pozwoli¢ na samodzielne osiagnigcie sukcesu.

Strategiczna kooperacja to wspoldziatanie dwoch powiazanych pionowo
(lecz prawnie samodzielnych) przedsigbiorstw w zakresie wytwarzania dobr
gospodarczych na podstawie dlugookresowych umow lub zwiazkow. Przybieraé
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ona moze charakter ofensywny (czynny) lub defensywny (bierny). Defensywne
wspoéldziatania obejmuja na ogot wigksze grupy przedsigbiorstw dziatajacych
w danym sektorze na okre$lonym terenie. Jednym z powodow bywa wspot-
dziatlanie w obronie przed wigkszymi przedsigbiorstwami, np. handlowymi, lub
w obronie przed importerami.

Jedna z najpopularniejszych form wspotdziatania sa alianse strategiczne, ktore
przyjmuja posta¢ formalnych badz nieformalnych relacji firm zmierzajacych do
realizacji wspdlnych celow [Coddington 1993: 181]. Przedsigbiorstwa w aliansach
strategicznych potaczone sa zasada uzaleznienia jedynie co do wspolnych celow,
ktore musza by¢ zgodne [Backhaus 1993: 2].

Alians strategiczny to sojusz zawarty w celu neutralizacji wlasnych stabosci
1 zapewnienia sobie lepszej pozycji konkurencyjnej. Strategiczny sojusz jest
wigc wspotpraca w $cistym tego stowa znaczeniu, poniewaz przedsigbiorstwa
pozostaja prawnie odrgbne, a wspotpraca gospodarcza jest regulowana poprzez
ustalenia umowne. Od klasycznej wspolpracy sojusz strategiczny rozni si¢ przede
wszystkim dlugoterminowym, strategicznym charakterem [Sydow 1992: 79].
Wspotdziatanie w tym przypadku moze by¢ skoncentrowane na jednej dzie-
dzinie, zwykle podstawowej dla wspotdziatajacych przedsigbiorstw. Typowe
rozwiazania dla takiego rodzaju to np. wspdlna budowa sieci dystrybucyjnych,
zjednoczenie wysitkow w celu wypromowania wspolnej marki, zintegrowane
prowadzenie wybranych prac badawczo-rozwojowych czy roztozenie kosztow
i ryzyka podboju nowych rynkow. Wszystkie alianse strategiczne wiaza si¢ ze
zobowiazaniami kapitalowymi oraz w zakresie zarzadzania zasobami [Surdéwka-
-Marszatek, Swiatowiec 2002: 105].

Schemat 1. Czynniki decydujace o nawiazaniu aliansu strategicznego

Nawiazanie aliansu strategicznego

Czynniki wewngtrzne: < Czynniki zewngtrzne:
— sytuacja ekonomiczna przedsigbiorstwa, — globalizacja gospodarki,
— zmiany organizacyjne, — wymogi rynku,
— pozyskiwanie pomystow, — czynniki polityczne,
— pozyskanie kapitatu, — czynniki spoteczne,
— dywersyfikacja dziatalnosci, — uwarunkowania prawne,
— usprawnienie struktury organizacy jnej. —wejscie na rynki zagraniczne.

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie: Gierszewska 2000: 125.

Do najwazniejszych czynnikow stanowiacych o atrakcyjnosci aliansu naleza:
szeroko rozumiana infrastruktura, technologia i kapitat intelektualny. Wspdlne
przedsigwzigcia strategiczne moga by¢ zawierane zar6wno przez bezposrednich
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konkurentow, jak i przez przedsigbiorstwa powiazane pionowo. Ich forma prawna
1 organizacyjna tez moze by¢ rézna: od umow i porozumien po spotki, powoly-
wane specjalnie do osiaggnigcia okreslonych celéw wspolnych. Mozliwe sa takze
uktady catkowicie nieformalne w postaci cichych ustalen czy niepisanych umow,
dotyczacych np. zobowiazania do niepodejmowania szczegdlnie agresywnych
dziatan wobec siebie.

Opcje zawierania sojuszy to: zasoby, czas, koszt 1 pozycja na rynku oraz
motywy spekulacyjne. Zasoby sa brane pod uwage wtedy, kiedy sg ograniczone
wlasne zasoby finansowe i ludzkie. Sa one mozliwe do siagnigcia i powinny
by¢ ujete w planie. Przedsigbiorstwa zawierajace alians strategiczny powinny
rozwazy¢ rolg kapitalu spolecznego, ktory jest cennym zasobem umozliwiajacym
matym firmom uzyskaé przewage konkurencyjna. Jako zasob niematerialny
moze on zamieni¢ dziatania dzigki silnej interakcji migdzy stronami, w tym
pracownikow oraz partneréw biznesowych. Ten zasob moze sprzyja¢ nabyciu
wiedzy i innowacji. Wiedza moze zosta¢ zdobyta i ujawniona w formalnych
i nieformalnych kontaktach, ktore przedsigbiorcy utrzymuja poza organizacja.
Informacje, wiedza i zasoby moga by¢ przydatne w badaniu rynkéw zagranicz-
nych. Kapital spoteczny jest cennym czynnikiem konkurencyjnosci w postaci
kultury prowadzenia dziatalnosci gospodarczej i wspolnych norm spotecznych
zachowan, ktére ulatwiaja wspotprace i przedsigbiorczo$¢. Oddziatuje on w ten
sposob na poziom oraz zdolno$¢ konkurencyjna gospodarki w skali zaré6wno
regionu, jak i kraju. W zwiazku z tym wydajnos¢ firmy nie zalezy tylko od jej
zdolnos$ci osiagania zysku, ale takze czerpie ona korzysci z kapitatu. Zasoby
odgrywaja szczegdlna rolg¢ w branzy IT.

Czas jest glownie istotny w przypadku rozwoju produktéw o duzym znacze-
niu. Dlugie okresy rozwojowe sa przyczyna wprowadzania wielu korekt. Nalezy
przyjac¢, ze najistotniejsze czynniki, tzn. osiagnigcia technologiczne i potrzeby
klientow oraz istniejacy potencjal rynkowy, nie moga zosta¢ wyczerpane. Kazde
opoznione wejscie na rynek z nowym produktem bedzie odbywac si¢ po znacznie
nizszych cenach. Zalety czasowych sojuszy sa motywatorem, ktory w sposob
szybki i efektywny przyczynia si¢ do rozwoju wyrobu i wykorzystania ustug
na rynku.

Wspolpraca umozliwia, pod pewnymi warunkami, uzyskanie znacznej prze-
wagi kosztowej. Jest to mozliwe wowczas, gdy wolne moce produkcyjne beda
lepiej wykorzystane przez skoncentrowanie produkcji, nauki i doswiadczenia
(korzysci skali).

W zwiazku z globalizacja dziatalnosci gospodarczej z jednej strony, a rosna-
cym rozwojem krajowych barier z drugiej tworzone sa sojusze strategiczne, ktore
sa czgsto jedynym sposobem, aby zapewni¢ dostgp do rynkoéw migdzynarodo-
wych. Poszukuje si¢ w tym przypadku takich partnerow, ktérzy maja odpowiednie
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Tabela 1. Opcje projektow konstrukcyjnych i strategicznych sojuszy

Zasoby. Czas. Koszty. Rynek. Spekulacyjne
? Dostep do tech- Krétkie cykle Wolne srodki. | Globalizacja. motywy (lokalne).
%’ nologii. Zasoby produkcyjne. Efekty Zmiana zacho- | Test przed
= | finansowe. Wiasne | Szybka wymia- | uczenia sig. wan klientow. | potaczeniem si¢
zasoby ludzkie na informacji Korzysci skali | Bariery krajowe | (dopasowanie sig)
Pozioma/pionowa | Pionowa/ Koncentracja/ | Konglomerat Konglomerat
koncentracja konglomerat
% | Umowa Wzajemne Wzajemne Joint venture Joint venture
) uczestnictwo uczestnictwo
Sojusze sprzedazy | Alianse Alianse B+R | Alianse Sojusze
produkcyjne logistyczne wielofunkcyjne

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie: Das Wirtschafislexikon, ww.daswirtschaftslexikon.com/d/stra-
tegische allianzen/strategische_allianzen.htm [dostgp 5.03.2017].

systemy dystrybucji. Rynek w prawie wszystkich sektorach jest przewazajacym
motywem tworzenia sojuszy.

Opisane motywy, ogblnie rzecz ujmujac, stuza do zwigkszenia zdolnosci
reagowania firmy na zmiany rynkowe i technologiczne oraz pozwalaja skro-
ci¢ okres zwrotu zainwestowanego kapitalu. Biorac pod uwage brak systema-
tycznych badan empirycznych na temat sukcesow lub niepowodzen alianséw
strategicznych z jednej strony i sporadycznych doniesien o wysokich korzy-
$ciach skali sojuszy z drugiej, mozna wskaza¢ pewne czynniki, ktore odgrywaja
wazna role w sukcesie lub porazce sojuszu [Das Wirtschaftslexikon]. Naleza
do nich:

— niezdolno$¢ do rezygnacji z niezaleznosci,

— utrata zdolnosci do konkurowania,

— niezdolno$¢ do utrzymania si¢ w otoczeniu zewngtrznym,

— za duzo polityki w podejmowaniu decyzji,

— niezdolno$¢ do zmian i innowacji,

— brak chgci ze strony partneréw sojuszu,

— brak dopasowania kulturowego,

— brak wspolpracy ze strony partnero6w sojuszu.

Przyktadem aliansu strategicznego, stworzonego na takiej samej zasadzie
doboru partnerow i w tej samej branzy, moze by¢ zwiazek polskiego browaru
Zywiec z holenderskim Heinekenem. Polski producent piwa sprzedat Holen-
drom czg$¢ swych akcji, liczac przede wszystkim na to, ze dzigki mozliwosci
korzystania z badan marketingowych partnera i z jego sieci dystrybucji bedzie
miat lepszy dostep do rynkoéw zagranicznych. Podobnie powody przy$wiecaty
polaczeniu strategicznemu Grupy ITI i Groupe Canal+ oraz fuzji platform N,
dzigki czemu powstal jeden dostawca telewizji cyfrowej NC+.
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2. Alianse strategiczne
w zalozeniu lancucha wartosci

Panuje powszechna zgoda co do tego, ze zdolno$¢ przedsigbiorstw do utrzy-
mywania swojej pozycji konkurencyjnej w dtuzszym okresie zalezy od rodzaju
przewagi konkurencyjnej. Przedsigbiorstwa moga uzyska¢ przewage konkuren-
cyjna, podejmujac si¢ wspodtdziatania w formie aliansu strategicznego. Wspot-
dziatanie w tym przypadku moze by¢ skoncentrowane na jednej dziedzinie, np.
budowa sieci dystrybucyjnej czy roztozenie kosztow ryzyka podboju nowych
rynkoéw. Aby wspotpraca taka przyniosta korzysci, konieczne jest przetamanie
wielu barier. Bariera moze by¢ brak srodkéw na wdrozenie nowych rozwiazan,
moze wynika¢ takze z podejrzliwosci i niewiary przedsigbiorstw w to, ze wspol-
nie mozna osiagna¢ wigeej. Blisko§¢ potozenia firm to warunek, ktory pozwala
im w tej samej branzy efektywnie wymienia¢ lub taczy¢ zasoby i kompetencje
oraz umozliwia rozwijanie efektu synergii wzdtuz tancucha wartosci [Human,
Provan 1997: 386-403].

Idea tancucha wartosci zostata stworzona w latach 80. ubiegltego wieku i jest
wiodaca koncepcja zarzadzania strategicznego. Zaklada ona, ze poszczegodlne
czynnos$ci przedsigbiorstwa powinny prowadzi¢ do tworzenia warto$ci dodanej
dla klientow, a wigc przyczynia¢ si¢ rowniez do tworzenia wartosci dodanej na
rzecz przedsigbiorstwa. Warto$¢ mierzona jest catkowitymi dochodami przedsig-
biorstwa, przy zalozeniu, ze warto$§¢ dochoddéw bedzie przewyzszaé poniesione
koszty. Stwierdzi¢ wigc mozna, ze tancuch wartosci stanowi pewna sekwencj¢
dziatan, ktére sa wynikiem stosowanej technologii 1 zasoboéw ludzkich [Porter
2006: 60-61].

Lancuch warto$ci powinien przede wszystkim dostarcza¢ wartosci, jakich
oczekuja klienci, przy jednoczesnym zachowaniu nadrzednosci intereséw przed-
sigbiorstwa. Zaplanowanie czynnosci wymaga zatem uwzglednienia preferencji
klientow oraz posiadanych zasobdw i1 umiejetnosci.

Podkresli¢ nalezy, ze tancuch wartosci dzieli si¢ na zewngtrzny i wewngtrzny.
Zewngtrzny tancuch warto$ci stanowi uktad pomigdzy kooperantami i wiaze
przedsigbiorstwo z dostawcami, dystrybutorami i nabywcami. Natomiast tancuch
wewngetrzny dotyczy gtownie funkceji zarzadzania oraz podstawowych procesow
wystepujacych w organizacji. W dalszej czesci artykutu skupiono si¢ na zewngtrz-
nym tancuchu, tj. relacjach migdzy partnerami.

Sledzac poszczegdlne elementy tancucha, przedsigbiorstwo jest w stanie
je uszeregowa¢ wedtug standardow dyktowanych przez rynek i okresli¢, jaka
posiada przewage nad konkurentami. Wykorzystanie modelu fancucha wartosci
w zawieraniu i funkcjonowaniu aliansoéw strategicznych moze przyczynic si¢ do
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Tabela 2. Zrédta przewagi konkurencyjnej wynikajace z laficucha wartosci Portera

Lancuch wartosci Zrédta przewagi konkurencyjnej
Produkt — nowoczesny i wysokiej jakosci,
— oryginalny,
— wynikajacy z popytu,
Technologia — produktywnos¢,
—jakosé,
Logistyka — tanie zrédta dostaw,
— wysoka jako$¢ dostaw,
— terminowosc,
Marketing —rozpoznany rynek,
— promocja,
—reklama,
Sprzedaz — sprawne kanaty dystrybucji,
— wysoki poziom ustug sprzedazowych,
Personel —nowoczesne metody kierowania i zarzadzania ludzmi,
— efektywny system motywacyjny.

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie: Gierszewska 2000: 88.

poprawy transferu poszczeg6élnych wartos$ci. Konceptualizacja tego modelu stwa-
rza podstawy do poszukiwania opartych na réznych elementach trwatych zrodet
przewagi konkurencyjnej wspotczesnych przedsigbiorstw funkcjonujacych w wa-
runkach gospodarki rynkowej [Stabryta 2000: 166].

3. Alinse strategiczne
na przykladzie firm z Wielkopolski

Sektor przetworstwa rolno-spozwczego jest jednym z gtdéwnych dziatow gos-
podarki Wielkopolski. Jego dobra cecha jest duze zrdznicowanie. Z kolei staba
strong jest nadal niski stopien koncentracji, co obniza jego konkurencyjnos¢.
Cecha ta jednak moze sta¢ sig silng strona, wobec perspektywy wzrostu zapo-
trzebowania na zywnos$¢ ekologiczna, tradycyjna i regionalna.

Stosunkowo dobrze rozwinigty jest rynek owocoOw i warzyw oraz grupy
producenckie. Nadal jednak zbyt stabe jest powiazanie producentow z przed-
sigbiorstwami przetworczymi i handlowymi. Konieczny jest znaczacy rozwdj
rynkow hurtowych produktow rolniczych oraz sieci sprzedazy produktow trady-
cyjnych i regionalnych. Produkcja Zywnosci w Regionalnej Strategii Innowacji
dla Wielkopolski charakteryzuje sig:

— dobrym przygotowaniem kadry, w tym technologdw,

— specjalizacja — dedykowanie produktow pod potrzeby klientow,
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— brakiem wewngtrznej wspotpracy w branzy, niska Swiadomoscia, ze warto
wspotdziatac,

— rosnaca $wiadomoscia, ze ludzie checa zdrowiej zy¢,

— promocja produkcji zywnosci ,,bio” i ekologicznej (media, instytucje,
kampanie spoleczne),

— zywnoscia oparta na substytutach, tania, wymuszajaca na regionalnych
firmach nizsze ceny produktow/produkcji [Marusiak 2015: 67].

Przetrwanie firmy nie jest samo w sobie zadowalajaca miara sukcesu. Dlatego
firmy dziatajace na rynku lokalnym i regionalnym powinny zawiera¢ alianse stra-
tegiczne. Przy wchodzeniu do sojuszu wazng rolg odgrywa informacja i transfer
know how. Partnerzy musza dzieli¢ si¢ z jednej strony niezbedna wiedza, aby
osiagna¢ cel sojuszu — zdobycie przewagi konkurencyjnej nad konkurentami,
z drugiej strony musza zabiega¢ o partnera, aby uzyskac dostep do podstawowych
kompetencji.

Formalna organizacja i koncepcja sojuszu wspotpracy migdzy partnerami
powinna obejmowa¢ m.in.:

— wykorzystywanie czynnikéw produkcji w ramach sojuszu (na wejsciu),

— skoordynowane wykonywanie i kontrolowanie dziatan (tfancuch wartosci) oraz

— dystrybucje rezultatoéw wspodtpracy (na wyjsciu).

W przypadku Wielkopolski moze to by¢ szansa dla niewielkich przedsig-
biorstw, ktore dziataja na rynku tzw. zdrowej zywnosci. W regionie Wielkopolski
bowiem funkcjonuje wiele matych, prywatnych przedsigbiorstw, ktore oferuja
mieszkancom regionalne produkty — miod, nabial, pieczywo, wedliny itp. Sprze-
daz ma charakter lokalny, a brak wystarczajacych zasoboéw nie pozwala wejs¢ na
wigkszy rynek i poszerzy¢ swojej dziatalnosci. Alians strategiczny otwiera taka
mozliwo$¢. W nawiazaniu do tancucha wartosci Michaela E. Portera i sytuacji
na rynku, lokalne przedsigbiorstwa moga odnie$¢ sukces poprzez zbudowanie
sieci dystrybucji i zdobycie nowych klientow.

Schemat 2. Wspdlna sie¢ dystrybucji

Wytworcy wyrobow
nabiatowych
Hodowcey
trzody chlewnej
Sie¢ dystrybucji Klienci
(alians strategiczny) indywidualni

Przetworcy warzyw
i owocOw

Hodowcy drobiu

N4

[ Sadownicy i rolnicy

Zrodto: opracowanie whasne.
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Podjgcie kooperacji z lokalnymi przedsigbiorcami — hodowcami drobiu,
trzody chlewnej, sadownikami, rolnikami — stwarza szanse nie tylko na rozwdj
wlasnej dziatalnosci, ale rowniez na wigksze pozyskiwanie zewngtrznych zrodet
finansowania. Wyzszy zysk to szansa m.in. na rozszerzanie dziatalno$ci, zdobycie
nowych klientow czy zakup nowych technologii wytwarzania.

Alians otwiera zatem mozliwo$¢ konkurowania z duzymi przedsigbiorstwami,
znanymi na rynku, ktére w swojej ofercie nie zapewniaja naturalnych, ekolo-
gicznych produktow.

Zakonczenie i wnioski

Alianse strategiczne sa korzystna forma wspotpracy dla przedsigbiorstw,
poniewaz przy realizacji wspolnych celow daza do osiagnigcia przewagi kon-
kurencyjnej poprzez minimalizacj¢ strat. Alians powoduje obnizenie kosztow
oraz zmniejszenie ryzyka, co dla wielu przedsigbiorstw (zwtaszcza mniejszych)
jest atrakcyjnym aspektem. Przedstawione w pracy ujecia tancucha wartos$ci
Portera wskazuja, ze alianse zdecydowanie utatwiaja budowanie przewagi kon-
kurencyjne;.

Skuteczna realizacja zadan przedsigbiorstwa to przede wszystkim minimaliza-
cja kosztow wzgledem ciaglego rozwoju przedsigbiorstwa. Jednym z najbardziej
efektywnych narzedzi do uzyskania przewagi konkurencyjnej jest zastosowanie
koncepcji tancucha wartosci, pozwalajacej skupi¢ si¢ na potencjalnych zrodtach
przewagi. Zarzadzanie fancuchem wartos$ci nie jest czynnoscia jednorazowa, lecz
procesem dlugofalowym, ktérego celem jest zwigkszenie wartosci dla finalnego
uzytkownika przy zachowaniu finansowych korzysci przedsigbiorstwa.
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Strategic Alliances
as a Tool for the Development of Competitive Advantage
as Exemplified by Selected Firms of Wielkopolska

Abstract. Strategic alliances are a preferred form of cooperation for enterprises because allied
firms pursue common objectives or achieve a competitive advantage by minimizing losses. Alliances
help to reduce costs and minimise risk, which makes them an attractive strategy for many businesses,
especially smaller ones. The purpose of the article is to determine whether if strategic alliances help
to build competitive advantage which contributes to regional development by analysing selected
companies operating in Wielkopolska.

Keywords: strategic alliance, cooperation, competition, value chain concept



