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APSTRAKT

U ¢lanku je obraden pojam strateskih alijansi, zatim status i motivi ulaska preduzeca u strateske alijanse, zatim pravci
formiranja strateskih alijansi, oblici njihovog formiranja, te uloga i znacaj istih za privredni razvoj kao i1 uspje$nost
opstajanja i jacanja preduzeca u alijansama, kao i tipovi strateskih alijansi. Zadatak ovog €lanka je upoznavanje sa
novim svijetom — svijetom ekonomije znanja i novim karakteristikama funkcionisanja savremenih preduzeéa koji
upucuju na kvalitetna strate§ka povezivanja — umreZavanja preduzeca.

Kljuéne rijeci: globalizacija, konkurentska prednost, strateske alijanse, korporacije
ABSTRACT

The article discusses the concept of strategic alliances, then the status and motives of companies entering into strategic
alliances, and then routes the formation of strategic alliances, the shapes of their formation and the role and importance
of the same for the economic development as well as the survival and success of the company in strengthening
alliances, as well as the types of strategic alliances. Task of this article is to introduce the new world - the world of the
knowledge economy and the new features of the work contemporary company pointing to quality strategic alliances -
networking companies.
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UuvoD

Na medunarodnoj trziSnoj sceni strateSke alijanse Cesto se prakticiraju unutar nacionalnih (domacih)
ekonomija. MenadZeri multinacionalnih koorporacija nastoje uz pomo¢ nekog od oblika strateskih alijansi
ostvariti konkurentsku prednost na svjetskoj trzi$noj sceni. Stoga se stvaraju poslovne mreze odnosno
alijanse s partnerima izvan nacionalnih granica. Male zemlje su u puno vecoj mjeri prisiljene poslovati s
drugim drzavama, odnosno izvoziti i suradivati na globalnoj razini. Krajem pro$log vijeka poslovni svijet
zadesio je ubrzani tehni¢ko-tehnoloski progres te nagli razvoj informacijske i komunikacijske tehnologije
koji su $irom otvorili vrata procesu globalizacije svjetskih trzista. Dinamic¢an razvoj strateskih partnerstava
velikih preduzeca biljezi se u prvoj polovini XX vijeka. Ulazak kapitalizma u monopolisti¢ku fazu uslovio
je dinamican razvoj koncerna, kartela i trustova. Globalno poslovanje pruza mogucnost izbora lokacije
poslovanja i smjeStanja proizvodnje na najpovoljnije lokacije gdje se oCekuju najbolji prinosi. Znanje i
intelektualni kapital postaju kriticni resursi poslovanja, a upotreba informacijske i komunikacijske
tehnologije predstavlja nuznost za koordinaciju poslovnih aktivnosti. U globalnoj ekonomiji znanje je
postalo vrednije nego ikada prije u istoriji. Znanje je ono $to stvara vrijednost, ali isto tako i nova znanja.
Internet omogucava trenutno Sirenje tih znanja Sirom svijeta.

POJAM STRATESKIH ALIJANSI

Neka od osnovnih nacela klasi¢ne ekonomije u koje spadaju rad, zemlja i kapital u novoj ekonomiji, odnosno
procesu globalizacije, novih tehnologkih-tehni¢kih dostignuéa, kao i sticanje i odrzavanje konkurencije
postaju nedovoljna. U novoj ekonomiji bitan elemenat za stvaranje vrijednosti je znanje. Znanje je u sve
vecoj mjeri ugradeno u proizvode. Fenomen globalizacije nametnuo je odredena nova pravila trzisnog
djelovanja. Poslovanje u globalnim razmjerima dovodi do sklapanja alijansi zbog slijedecih razloga:

- Potrebe za specifi¢nim resursima ili tehnoloskim kapacitetima koje odredeno preduzece ne posjeduje,

- Potrebe za stalnim snizavanjem troSkova,

- Potrebe za $to brzim plasiranjem roba i usluga na razliCita trzista i

- Potrebe za smanjivanjem finansijskih rizika.
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Tradicionalno povezivanje preduzeca poprimilo je danas toliki intenzitet da govorimo o mrezama
medusobno povezanih preduzeca. Umrezavanje i globalizacija omogucavaju brojne i kompleksne
mogucnosti sticanja i kombinovanja poslovnih resursa. Danas preduze¢a mogu privremeno unajmiti dodatno
osoblje ili zakupiti neko drugo preduzece za obavljanje poslovnih aktivnosti, mogu ujedinjavati svoje resurse
sa resursima drugih preduzeca kroz partnerstva i strateSke saveze ili se mogu umrezavati i sudjelovati u
dizajniranju sasvim novih poslovnih identiteta.

Strateske alijanse su dugorocni savezi izmedu posebnih, ali povezanih preduzeca, sa ciljem sticanja i
odrzavanja jedinstvene konkurentske prednosti u odnosu na druga preduzeca koja se nalaze izvan mreza.

Za sklapanje strateSkih alijansi potrebna je komplementarnost preduzeca ali i medusobna potreba i interes.
Idealna je situacija kada sve korporacije uzivaju u svim prednostima sklopnjenog saveznistva [Puri¢, 2003].

SISTEMATIZACIJA STRATESKIH ALIJANSI

U teoriji i praksi strateska partnerstva (alijanse) se sistematizuju u dvije osnovne grupe:
- StrateSka partnerstva (alijanse) koja prate organizaciono-statusne promjene i
- Strateska patnerstva (alijanse) kod kojih ne dolazi do organizaciono-statusnih promjena.

StrateSka partnerstva (alijanse) kod kojih dolazi do organizaciono-statusnih promjena su u vidu formiranja i
razvoja koncerna i trustova, dobrovoljna spajanja preduzeca, kupovina kontrolnih paketa akcija drugih
preduzeca, kupovina drugih preduzeca, koncesije, dZoint venceri.

U savremenim uslovima poslovanja znaéaj preduzeca za alijansu vezuje uneseni intelektualni kapital -
tehnologije, brendovi, relacijski kapital, finansijski kapital i pozicije kojih ima u tehnolosko-razvojnom,
proizvodnom i trziSnom okruzenju koje se unosi u zajednicki projekt.

Praksa pokazuje da su za alijansu znacajna veca preduzeca . Znacajniji partner je po pravilu inicijator
formiranja i koordinator funkcionisanja strateske alijanse.

StrateSsko partnerstvo (alijjansa) pociva na dugorocnim ciljevima preduzeca. U savremenim uslovima
poslovanja , kada se zivotni vijek tehnoloskih i drugih rjeSenja znacajno smanjio i kada su promjene
intenzivnije, pod dugoro¢nijim ciljevima misli se na ciljeve ¢ija realizacija zahtjeva manje od pet godina,
ali ne manje od tri godine.

U posljednjih desetak godina, veliki broj autora proucavao je motive ulaska preduzeca u strateska
partnerstva (Oliver, Eisenhardt, Schoonhover, Lorange, Craveson, Arons i drugi). Ova istrazivanja pokazuju
da je razudena struktura motiva kojima se preduzeca, formiranju ili pristupanju razliCitim strateSkim
partnerstvima kako bi rijesilo problem redovnog i kontinuiranog snabdijevanja proizvodnje, rijesilo
probleme suficita ili deficita u proizvodnim kapacitetima, da bi obezbjedilo proizvodne inpute po nizim
cjenama, da bi prosirilo strukturu ponude proizvoda potro$acima, da bi smanjilo transakcione troskove, da
bi izbjeglo investiranje u prosirivanje proizvodnih ili poslovnih kapaciteta, da bi ojacalo svoje konkurentske
pozicije na domacem i/ili na stranom trziStu, da bi obezbjedivalo ekonomiju rada u proizvodnji i poslovanju
kao i da bi prevazisli probleme nedostatka novCanog kapitala ili nedostatka znanja i vjestina.

Zivotni vijek strateskih partnerstava (alijansi) je minimalno 3-5 godina, pa i decenije. Zivotni vijek
partnerstava (alijansi) traje sve dok partneri za to imaju interesa.

PRAVCI FORMIRANJA STRATESKIH ALIJANSI
Tri osnovna pravca formiranja strateskih alijansi:
- Vertikalni pravac (zatvaranje reprodukcionih cjelina)

- Horizontalni pravac (dugoro¢no interesno povezivanje preduzeca konkurenata)
- Formiranje konglomeratornih struktura
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Danas su strateske alijanse znacajni faktori uspjes$nosti poslovanja — opstajanja i jaCanja preduzeca, postaju
osnovni subjekti svjetskog razvoja, svjetske proizvodnje i svjetskog trzista. Ne postoje neki odredeni propisi
koje pokrivaju oblasti strateskih partnerstava (alijansi). Drzavna administracija vrsi odredenu kontrolu kod
priliva sredstava po osnovu direktnih investicija kao i kontrolu porijekla kapitala koji se unosi u zemlju.
Strateska partnerstva (alijanse) su znacajni faktori,odnosno gotovo su obavezna struktura na putu njihovog
ukljucivanja- opstajanja i jacanja preduzeca, kako u svjetskoj tehnoloskoj-razvojnoj, proizvodnoj podjeli
rada tako i na svijetskom trzistu.

Brojni stru¢njaci jednoglasni su u stavu da strateska partnerstva (alijanse) razvijaju oligopolske i monopolske
strukture na trziStima. I svijetska trgovacka organizacija se bavi pitanjima vezanim za strateske alijanse kako
bi obezbjedile punu slobodu u aktivnostima Sirom svijeta.

Za nastajanje strateSkog partnerstva neophodno je partnerstvo dva preduzeca. Najcesce strateske alijanse
okupljaju mnogo veci broj preduzeca.

Brojnost preduzeca — partnera u okviru strateskih alijansi uslovila je da se sve ¢eS¢e govori o strateSkom i
poslovnom umrezavanju ili strateskim 1 poslovnim mrezama preduzeca.

Polozaj i znacaj preduzeca za alijansu vezuje se za unijeti intelektualni kapital /tehnologije, brendovi,
relacijski kapital/, finansijski kapital i pozicije koje ima u tehnolosko-razvojnom, proizvodnom i trzisnom
okruZenju koje unosi u zajednicki projekat.

Upravljanjem poslovanjem alijanse je znacajan koncept u ciklusu alijanse.To je kriti¢ni dio realizovanja
sinergija i dodatne vrijednosti , kao i adekvatno organizovanje resursa i strukture alijanse.

TIPOVI ALIJANSI
U literaturi se susre¢emo sa razliCitim tipovima strateski alijansi.

Zadruge su pravna lica i predstavljaju jedan od najstarijih oblika strateSkog partnerstva fizi¢kih lica, radnji
i preduzeca koje Stite slijedece interese zajednicko rjeSavanje problema nabavke, skladistenja, tehnickih
usluga, prodaje i drugog, zatim rjeSavanje problema unapredivanja proizvodnje i poslovanja kao i rjesavanje
problema finansiranja poslovanja svih i pojedinih clanova zadruge.

Poslovno udruzenje je dobrovoljno udruzenje preduzecéa najcescCe iz iste oblasti angazovanja, zainteresovanih
da kroz udruzenje u duzem vremenskom periodu razmjenjuju informacije i iskustva, uskladuju i
koordiniraju planove poslovanja i razvoja, zajedni¢ki nastupaju pred drzavnim i drugim institucijama, te
realizuju  zajedni¢ke sajamske aktivnosti, nastupe, edukacije i dr. Poslovno udruZenje je neprofitna
organizacija i ima status pravnog lica.

Konzoricijum je strateSko partnerstvo veceg broja preduzeca okupljenih oko realizacije nekog veceg
zajednickog projekta. Zivotni vijek konzorcija vezan je za vremenski period realizacije zajedni¢kog projekta.
Konzorcij nema status pravnog lica.

Osnov lohn aranzmana je godisnji, mnogo ¢es¢e visegodisnji ugovor o pruzanju proizvodnih usluga izmedu
dva preduzeca. Kod lohn aranzmana jedno preduzeée ima velike moguénosti prodaje, ali ne raspolaZze sa
dovoljnim proizvodnim kapacitetom. Drugo preduzece raspolaze sa proizvodnim kapacitetom, ali nema
mogucnosti za organizovanje proizvodnje ili nema atraktivan proizvodni program. U lohn aranzmanu, kupac
proizvodne usluge obezbjeduje crteze i tehnicku dokumentaciju za definisane proizvode i sirovine,
reprodukcioni i pomo¢ni materijal, do ambalaZe u koli¢inama koje su neophodne za proizvodnju dogovorene
strukture i koli¢ne proizvoda. Na trzistu se proizvedeni proizvodi pojavljuju pod oznakama i sa robnim
markama kupca proizvodne usluge.

Fokusiranjem na klju¢ne sposobnosti menadZeri trebaju formirati svoju strategiju poslovnog rasta i razvoja u
globalnom poslovnom okruzenju strateskom taktikom eksternaliziranja netemeljnih aktivnosti za koju se
koristi engleski naziv Outsourcing. Outsourcing predstavlja proces isklju¢ivanja (eksternalizacije) svih
aktivnosti i poslova iz preduzeca koji nisu od strateSkog znacenja, $to znaci da se odredeni broj aktivnosti
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prepusta onima koji ¢e ih obaviti brze, bolje i jeftinije, dok se svi raspolozivi resursi preduzeca usmeravaju
na osnovnu djelatnost. Outsourcing je vodeéi svjetski trend pruzanja kvalitetnih i boljih usluga sa §to manjim
unutras$njim troSkovima, odnosno fokusiranje na glavne aktivnosti (“core business”) u okviru preduzeca.
Outsourcing predstavlja strategiju prema kojoj preduzece outsourcira veéinu nesrznih funkcija razli¢itim
specijaliziranim dobavljacima koriste¢i tako njihove klju¢ne sposobnosti.

Virtualno preduzece moze da se definiSe kao mreza preduzeca okupljenih oko realizacije konkretnog
razvojnog i poslovnog projekta. Razvoj informacijskih i telekomunikacijskih tehnologija, izmedu ostalog
doveo je do razvoja elektronske trgovine ili poslovanja, odnosno, do pojave virtualnih preduzeca.

Partnerstva na bazi ugovora o menadZmentu nastaju kada vlasnici preduzeéa nisu zadovoljni sa radom
menadzmenta ili kad smatraju da na uobicajeni nacin ne mogu da pronadu menadzere koji ¢e obezbediti
kvalitet u upravljanju poslovanjem i razvojem preduzeca, onda se opredjeljuju da upravljanje poslovanjem
preduzeca povjere drugom preduzecu.

-----

temelje na ugovorom definiranoj, najéesc¢e tehnoloSkoj suradnji i povezivanju istovrsnih ili komplementarnih
programa preduzeca iz razli¢itih zemalja. Obic¢no je vezana uz licencu. Temeljni cilj nositelja kooperacije je
osigurati prodaju vlastite tehnologije i proizvoda na trzi$tima zemalja — partnera [Suri¢, 2006].

ZAKLJUCAK

Internet, informacijska i telekomunikacijska tehnologija omogucavaju modernim preduzeé¢ima geografsku
koordinaciju i institucionalno povezivanje disperziranih klju¢nih sposobnosti te na taj nacin sticanje snazne
konkurentske prednosti. Osnovna karakteristika globalizacije je brisanje geografskih ograni¢enja trziShom
funkcionisanju $to dovedi do pojave globalnog trzista, globalnih proizvoda i globalne potrosacke kulture.
Strateske i operativne alijanse brojne su u tercijarnom sektoru, prvenstveno u segmentu visokih tehnologija
poput, biotehnologije i informatickog segmenta. Informaticki i telekomunikacijski sektor je toliko ojacao da
mnogi teoreticari klasi¢noj podjeli ekonomije na primarni, sekundarni i tercijarni sektor dodaju kvartarni
sektor [Mockler, 1999].

Strateske alijanse pored toga §to omogucavaju pristup novim trzistima, pomazu pri ucvr$éivanju pozicije na
ve¢ postojeCim trziStima s ciljem uspostave i odrZzavanja konkurentske prednosti. StrateSke alijanse, kao
poslovni savezi izmedu dva ili viSe preduzeéa van nacionalnih granica, predstavljaju jedan od najbrzih
naéina da se realizuje globalna strategija [Trendsetter Barometar, PWC, 2002].
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