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چكيده
اقتصادی و اجتماعی کشورها برعهده  بنگاههای کوچک ومتوسط)SMEs(، نقش مهمی در توسعه 
دارند. با این وجود، بنگاههاي کوچک و متوسط، ازلحاظ امکانات مالی،منابع فیزیکی و مدیریتی کمبودهای 
با  استراتژیک  اتحادهای  به  شرکتها  این  آوردن  روی  کمبودها  این  رفع  راههای  از  یکی  دارند.  مهمی 
شرکتهای دیگر است. اتحادهای استراتژیک را می توان همکاری بین دو یا چند شرکت با اهداف مشخص 
و معین برای ارتقای موقعیت تجاری در بازار، به وسیله منابع مشترک تعریف کرد. همکاری نزدیک و 
تعهد مداوم باعث تحکیم اتحادهای استراتژیک و ایجاد وضعیت برد- برد برای شرکاي اتحاد می شود. 
اتحادهای استراتژیک را می توان در دو گروه اتحادهای متقارن و نامتقارن طبقه بندی کرد. این مقاله پس 
از معرفي اتحادهای متقارن و نامتقارن و انواع اتحادهاي استراتژیک، برای درک بهتر مطلب یک مورد 

اتحاد استراتژیک بین یک SME و یک بنگاه بزرگ بررسی شده است.

حسن کریمی فرد 
      hasan.karimifard@gmail.com
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پيشنهاد  پژوهشگران  توسط  استراتژیک، 
استراتژیک  اتحاد  اسپکمن،  است.  شده 
نزدیک  و  مشترک  رابطه  یک  عنوان  به  را 
تحقق  هدف  با  شرکت  چند  یا  دو  بين 
که  دوجانبه  سازگار  اهداف  به  بخشيدن 
برای هر شرکت دستيابی به آن اهداف به 
تنهایی مشکل است، می داند. هيت، اتحاد 
هميارانه  ترتيبات  عنوان  به  را  استراتژیک 
پيشرفت  برای  شرکت  چند  یا  دو  ميان 
منابع  وسيله  به  که  شان  رقابتی  موقعيت 
در  است.  دیده  شود،  می  حاصل  مشترک 
بين  توافقنامه ای  استراتژیک،  اتحاد  واقع 
دو یا چند شرکت است که برای پيگيری 
متحد  تایيد  مورد  ازاهداف  ای  مجموعه 
باقی  مستقل  حال  درعين  اما  می شوند، 

.)Johansson,2008( ،می مانند
استراتژیک  اتحادهای  به  تعاریف  این 
منابع  در  شدن  سهيم  یا  مبادله  عنوان  به 
نيز  مقاله  این  )در  کرده اند  توجه  مدیریتي 
مبادله  عنوان  به  را  استراتژیک  اتحادهای 

منابع مدیریتی در نظرگرفته ایم(.
با توجه به ماهيت منابع مدیریتی مبادله 
می توان  را  استراتژیک  اتحادهای  شده، 
نامتقارن  و  متقارن  اتحادهای  دو گروه  در 
طبقه بندی کرد. در اتحادهای متقارن انواع 
می شود،  مبادله  مدیریتی  منابع  از  مشابهی 
اما در اتحادهای نامتقارن انواع مختلفی از 

منابع مدیریتی مبادله می شود )شکل 1(.
به  متعهد  شرکت  دو  هرگاه  بنابراین 
یا  تکنولوژی  خاص،  انسانی  منابع  عرضه 
مشابه  شده  مبادله  منابع  که  شوند  سرمایه 
رخ  متقارن  اتحاد  یک  اینجا  در  باشند، 
داده است. هدف اصلی اتحادهای متقارن، 
که  است  شرکت  از  منابعی  آن  تکميل 
ناکافی اند. این امر به دليل به کارگيری منابع 
برای رسيدن به یک سطح مطمئن از بزرگ 
است.  موردنياز  بودن  موثر  جهت  شدن 
شرکت،  یک  که  هنگامي  مثال،  عنوان  به 
بهينه  ایجاد می کند، یک گزینه  کارخانه ای 
اندازه توليد، در تعادل بودن آن با نيازهای 
تنهایی  به  شرکت  یک  اگر  و  است  بازار 
منابع کافی برای رسيدن به این سطح بهينه 
برای  می تواند  باشد،  نداشته  اختيار  در  را 
دیگر  شریک  از  مفقوده اش  منابع  تکميل 
کمک بگيرد. شرکت مقابل نيز با مشکلات 
تکميل  به  و  است  شده  روبه رو  مشابهی 

.)Yasuda,2005( منابع مفقوده اش نياز دارد

خود را برای ایجاد نسل جدیدی از تلفن 
ها، باهم ترکيب می کنند .

13 ژانویه 2001: بيش از ده شرکت ژاپنی، 
کردند  اعلام  سي،  اي  ان  و  سونی  شامل 
که کنسرسيومی برای توسعه مشترک نسل 
نيمه  محصولات  و  تجهيزات  از  جدیدی 

رسانا راه اندازی می کنند.
21 اکتبر 2001: ان. اي. سي و مایکروسافت 
اعلام کردند که یک اتحاد استراتژیک برای 
کرد  خواهند  ایجاد  محصولاتشان  توسعه 

 .)Knoke et al.,2002 (
بالا  شرکتهای  ليست  به  نگاهی  با 
متوجه می شویم که بسياری از شرکتهای 
بزرگ که حتی انحصار بازار را در اختيار 
دارند، خود را بی نياز از اتحاد با شرکتهای 
پيچيدگی روزافزون جهان  به علت  دیگر، 
نمی  مختلف  شرکتها  بين  دانش  تقسيم  و 
که  شویم  می  متوجه  نکته  این  از  بينند. 
بنگاههاي  برای  استراتژیک  اتحادهای 
دارد،  مضاعفی  اهميت  متوسط  و  کوچک 
بنگاههاي  مدیریتی  منابع  که  علت  بدین 
یا  اندازه  با  ارتباط  در  متوسط  و  کوچک 
حوزه درمقایسه با شرکتهاي بزرگ محدود 
است. این امر خصوصاً راجع به منابع مالی 
را  منابع  نبود  اگر  فيزیکی صادق است.  و 
در  یا  قبول  قابل  هزینه  با  داخل  در  نتوان 
کرد،  جبران  معقول  زمانی  چارچوب  یک 
تا  دارند  نياز  متوسط  و  بنگاههاي کوچک 
آنها را از شرکتهاي بزرگ یا شرکای دیگر 
محرکهای  و  انگيزه ها  محققان،  بگيرند. 
گوناگون دیگری را براي وارد شدن شرکتها 
کرده اند  بيان  استراتژیک  اتحادهاي  به 
مختلف  انواع  به  می توان  جمله  آن  از  که 
یادگيري وکسب دانش بيرونی، بازسازي و 
پيشرفت ميزان کارایي، حصول و دستيابي 
به راههاي توزیع و بازاریابي  بهتر، تقسيم 
ریسک،  کاهش  منابع،  ادغام  و  هزینه ها 
قابليتهای  انبوه،  توليد  جویي هاي  صرفه 
رقابتي،  مزیتهاي  به  دستيابي  بيشتر،  متنوع 
سود حاصل از دستيابي به تکنولوژي های 
جدید، تقویت بودجه های تحقيق و توسعه، 
توسعه محصولات و تکنولوژي هاي جدید، 
همکاري با رقباي بالقوه و یادگيري از رقبا 

.)Toveda and Knoke,2005( اشاره کرد

اتحادهای استراتژیک 
اتحادهای  از  مفيد  تعریف  چندین 

مقدمه
نقش  متوسط،  و  کوچک  بنگاههاي 
اجتماعی  و  اقتصادی  توسعه  در  مهمی 
کشورها برعهده دارند. در تمامی اقتصادها 
تجاری  بنگاههای  از  عظيمی  اکثریت  آنها 
و  بنگاههاي کوچک  را تشکيل می دهند. 
در  ایجاد شغل  دار  عهده  معمولا  متوسط، 
حجم  سوم  دو  تا  سوم  یک  و  جامعه اند 
معاملات بخش خصوصی در این شرکتها 
این  با   .)OECD,2004( می گيرد  صورت 
از  متوسط،  و  کوچک  بنگاههاي  وجود، 
مدیریتی  منابع  و  مالی  امکانات  لحاظ 
رقابت  برای  و  دارند  مهمی  کمبودهای 
مشکلات  با  امـروز  تجاری  دنيای  در 
فــراوانی روبه رو هستند. بنابراین محققان 
قابليتها  تقویت  کمبـودها،  این  رفع  برای 
و  کــوچک  بنگاههای  نوآوریهای  و 
متوسط راههـای مختلفی پيشنهاد کرده اند. 
این  اتحاد  راهها،  این  مهمـترین  از  یکی 
دليـل  به  با شرکتهای دیگر است.  شرکتها 
را  آنها  اتحـادها،  از  نوع  این  بودن  مهم 
اتحاد  ناميده اند.  استراتژیک  اتحادهای 
توجه  مورد  فزاینده اي  به طور  استراتژیک 
براي  نوآورانه  راهي  عنوان  به  محققان، 
 پيشرفت قابليت رقابتي شرکتها بوده است

.) Antoldi and Benedetto,2008(
آشکار  طور  به  پژوهشگران  همه 
برای  استراتژیک  اتحاد  که  کرده اند  تأکيد 
اقتصاد  یک  در  رقابت  دليل  به  بنگاهها، 
سال،  هر  و  است  حياتی  محور،  دانش 
اتحادهای استراتژیک فراوانی در بخشهای 
صنعتی مختلف شکل مي گيرند. به تعدادی 
فناوري  در  که  استراتژیک  اتحادهای  از 
و  کامپيوتر  رسانا،  نيمه  )صنایع  اطلاعات 
دستگاههای جانبی( جهان در سال 2001 
دو  چگونه  که  کنيد  توجه  گرفته  صورت 
طور  به  اسکاندیناوی  مخابراتی  شرکت 
طریق  از  مایکروسافت  به  غير مستقيم 

شرکای ژاپنی شان مرتبط شده اند:
و  اریکسون  نوکيا،   :2001 آوریل   22
شرکت  یک  که  کردند  اعلام  موتورولا 
مشترک برای مجهز کردن تلفن های همراه، 
فرستادن  برای  جيبی  رایانه های  و  پيجر 
به  توجه  بدون  فوری،  پيغامهای  بی درنگ 
برند تجهيزات یانرم افزارها، ایجاد کرده اند.

25 آوریل2001: اریکسون و سونی تاکيد 
همراه  تلفن های  شرکتهای  آنها  که  کردند 
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و دستيابي به اهداف اتحاد است. 

انواع اتحادهای  استراتژیک 
ميان  ارتباطات  دامنه  کلی  طور  به 
و  روشها  از  ای  گسترده  تنوع  شرکتی، 
شيوه ها را در برمی گيرد که از قراردادهای 
خرید/فروش و مبادلات عادی تا مالکيت و 
ادغام را شامل مي شود. ولی تعدادی از این 
در  استراتژیک  اتحادهای  به عنوان  روشها 
نظر گرفته شده اند. در شکل )3( محدوده 
ميان  ارتباطات  در  استراتژیک  اتحادهای 

شرکتی ترسيم شده است. 
با توجه به شکل )3( اتحاد استراتژیک 
شرکتی  ميان  ارتباطات  از  بخشی  شامل 
توسعه  مشترک،   R&D روشهای  مانند 
در  مشارکت  مشترک،  بازاریابی  مشترک، 
محدوده  واقع  در  شود.  می   ... و  فروش 
اتحاد استراتژیک، شامل بخشی از ترتيبات 
قراردادی و بخشی از ترتيبات سرمایه ای 

می شود.
در ادامه، برخی از مهمترین اتحادهای 
است؛  شده  داده  توضيح  استراتژیک 
اتحادهای استراتژیکی که در ذیل اتحادهای 
استراتژیک نامتقارن و مبادله منابع مدیریتی 
مختلف - که برای SMEها مناسب ترند - 

قرار می گيرند. 

1. مشارکت در فروش 
در  متوسط  و  کوچک  بنگاههاي 
قابليتهای  بزرگ،  بنگاههاي  با  مقایسه 
فروش محدودتری دارند و اگر بنگاههاي 
کوچک و متوسط آرزوی رقابت با رقباي 

و  می یابد  افزایش  شدت  به  شرکا  بين 
تعيين  پيش  از  از مسير درست  را  شرکتها 
شده دور می کند. همکاری نزدیک و تعهد 
مداوم باعث تحکيم اتحادهای استراتژیک 
شرکا  برای  برد  برد-  وضعيت  ایجاد  و 
باعث موفقيت  می شود. عواملی مهمی که 
شکل  در  شود  می  استراتژیک  اتحادهای 

)2( نشان داده شده است.
مدیریت  محسوس  عوامل  بر  تمرکز 
تحليل  طورکلی  به   - استراتژیک  اتحاد 
توجهی  بی  باعث  نباید   - فایده  هزینه 
محسوس،  غير  عوامل  به  توجهی  کم  یا 
بحث  در  بشود.  فرهنگی  عوامل  مانند 
عناصرفرهنگی باید به فرهنگ قومی/ ملی 
فرهنگ  کرد.  اشاره  سازمانی  فرهنگ  و 
که  جوامعی  ارزشهای  و  هنجارها  به  ملی 
اند،  گرفته  قرار  آن  در  سازمان  شرکای 
های  جنبه  شامل  فرهنگ  دارد.این  اشاره 
رفتار فردی و گروهی جامعه شامل عرف، 
قوانين  وحتی  ارتباطی  شيوه های  سنت، 
شرکت،  مدیران  پس  می شود.  جامعه  یک 
به  باید  اتحاد،  شرکای  انتخاب  هنگام  در 
این که یک شرکت کجا  و در چه فرهنگ 
و جامعه اي قرار گرفته است، توجه کنند. 
فرهنگ سازمانی نيز به هنجارها و ارزشهای 
به  فرهنگ،  نوع  این  کند.  می  اشاره  بنگاه 
وسيله جهت گيری به سمت ریسک، سطح 
تمرکز و شيوه مدیریتی، نگرش شرکت به 
توسعه  و  تحقيق  برای  هزینه  و  نوآوری 
متمایز مي شود )Biggs,2006(. شناخت این 
تفاوتهای فرهنگی ومدیریت آنها از عوامل 
مهم تداوم و موفقيت اتحادهاي استراتژیک 

اتحادهای  اوليه  دیگر، هدف  از طرف 
نامتقارن دستيابی به منابع مکمل است. در 
به  تواند  نمی  مواردی، یک شرکت  چنين 
زیرا  کند،  پيدا  دست  تجاری اش  اهداف 
را  منابع  از  مشخصی  انواع  از  کمبودهایی 
آنها  به  یافتن  دست  برای  بنابراین  و  دارد 
از طریق شرکتهای دیگر تلاش می کند. در 
برای  شرکت  هر  که  تجاری  اهداف  واقع 
دستيابی به آنها به اتحاد نامتقارن می پيوندد، 
متفاوت است و طبيعتاً منابع مورد نياز هر 
شرکت نيز متفاوت است. برای بنگاههاي 
کوچک و متوسط، اتحادهایی که بيشترین 
نفع را به همراه دارند، اتحادهای نامتقارن 
مستعد  فکری  منابع  آنها  که  زمانی  است؛ 
ارائه  شریک  شرکت  به  را  متبحرشان  و 
می کنند و در مقابل منابع مفقوده شانٍ مانند 
به  شرکت  آن  از  را  مالي  منابع  و  سرمایه 

 .)Ibid( دست می آورند

اتحادهای  موفقیت  در  موثر  عوامل  
استراتژیک

پایدار  زمان  در طول  اتحاد  اینکه یک 
شده  تعيين  پيش  از  اهداف  به  و   بماند 
چگونه  که  است  وابسته  این  به  برسد، 
شرکا با هم کار کنند، با تغييرات داخلی و 
خارجی خود را سازگار کنند و در صورت 
تغيير شرایط، آیا مذاکره دوباره و چانه زدن 
اهداف و شرایط را در دستور کار  بر سر 
قرار مي دهند یا خير؟ بسياری از اتحادها 
و  اند  رفته  بين  از  اندیا  خورده  شکست 
هرگز به اهداف مشترک دست پيدا نکردند، 
به این دليل که اختلاف،تضاد و ناسازگاری 

)Yasuda,2005( شکل 1: اتحادهاي متقارن و نامتقارن

شرکت الف شرکت ب شرکت الفشرکت ب

انسان
تکنولوژي 

سرمایه

انسان
تکنولوژي 
سرمایه

سرمایه
توليد

تکنولوژي
انسان

اتحادهاي متقارن اتحادهاي نامتقارن
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که  است  این  ارجح  باشد،  زیاد  خيلی 
شرکتهای  با  متوسط  و  کوچک  بنگاههاي 
شکل گيری  در  بشوند.  شریک  دیگر 
معمولاً  شرکتها  مشترک،  سرمایه گذاری 
همچنين  بلکه  سرمایه ای،  منابع  فقط  نه 
مدیران، کارمندان، محصولات، سرمایه  های 
تسهيم  را  و...  مدیریتی  فنی  دانش  فکری، 

می کنند.
از دیگر انگيزه هاي شرکتها  برای ایجاد 
سرمایه گذاری مشترک می توان به تقسيم 
هزینه ها و ریسک، دستيابی به منابع مالی 
انبوه،  توليد  های  جویی  صرفه  جدید، 
دستيابی به تکنولوژی ها و مشتریان جدید 
جدید  مدیریتی  های  شيوه  با  آشنایي  و 

.)Kale and Singh,2009( اشاره کرد

3. توسعه مشترک 
برای توليد و توسعه محصولات جدید، 
شرکتها به منابع مختلف،که به طور کمی و 
دارند.  نياز  می یابند،  توسعه  و  رشد  کيفی 
این منابع می توانند مالکيتهای فکری، منابع 
هر  برای  باشند.  و...  فنی  دانش  انسانی، 
داشتن  اختيار  در  متوسط  و  بنگاه کوچک 
است.  مشکل  نياز  مورد  منابع  این  تمامی 
بنگاه کوچک و متوسط  اگر یک  در واقع 
کند،  تلاش  منابع  این  تمامی  داشتن  برای 
ممکن است به قابليتهای اوليه آن نيز ضربه 

وارد شود.

بزرگ در زمينه تجاری مشخصی را دارند، 
شرکا  فروش  منابع  از  استفاده  به  ناگزیر 
هستند. بنگاههاي کوچک و متوسط، براي 
مشارکت در فروش، مي توانند دو رویکرد 
را اتخاذ کنند: 1. فروش کالا، 2. واگذاري 

محصول.
در رویکرد فروش کالا، شرکت»الف« 
با  را  بازار  نيازهای  تواند  نمی  تنهایی  به 
منابع فروش در اختيار خود، برآورده کند، 
پس از طریق اتحاد با یک شرکت بزرگتر، 
آن  بازاریابان  و  فروشندگان  یا  کانال ها  به 

شرکت دست پيدا می  کند.
فروش  قصد  »الف«  شرکت  اگر   
منطقه(  )یا  کشور  یک  در  محصولاتش 
را  آن  فروش  کانال  اما  دارد،  را  مشخص 
کار  است  ممکن  باشد،  نداشته  اختيار  در 
فروش را در آن کشور و منطقه به شرکت 
این  به  »الف«  شرکت  کند.  محول  »ب« 
که  بدین خاطر  دارد،  نياز  اتحادها  از  نوع 
فروش  کانال  کافی، همچون  فروش  منابع 
اما  ندارد،  اختيار  در  کافي  فروشندگان  یا 
شرکت »الف« باید در انتخاب شرکت »ب« 
توجه  آن  برند  و  »ب«  شرکت  اعتبار  به 

کافی داشته باشد.
در رویکرد واگذاري محصول، شرکت 
»ب«  شرکت  به  را  محصولاتش  »الف« 
برند  با  را  آنها  »ب«  شرکت  و  می فروشد 
بازفروش  مشتریان  به  خود  مسئوليت  و 

فرض  با  را  محصولات  مشتریان  می کند. 
اینکه شرکت »ب« مالک آنهاست خریداری 
می کنند و از این امر که شرکت »الف« آنها 
در  ندارند.  آگاهی  است،  کرده  توليد  را 
واقع از این اتحاد در جایی استفاده می شود 
که شرکت »ب«، از لحاظ کانال فروش و 
»الف«  شرکت  با  مقایسه  در  برند  شهرت 

 )Yasuda,2004( .سرآمدتر باشد

2. سرمایه گذاری مشترک 
سرمایه گذاری مشترک، ایجاد شرکت 
مستقلی به وسيله دو یا چند شرکت است که 
سرمایه و منابع مورد نياز را به طور مشترک 
فراهم می کنند و در مقابل از خروجيهای 
شرکت – محصولات و خدمات – بهره مند 
شرکتها  روش،  این  در  واقع  در  می شوند. 
شرکت  دادی،  قرار  رابطه  یک  مبنای  بر 
جدیدی ایجاد می کنند که زمينه کاری و 
شده  مشخص  پيش  از  آن  فعاليت  حوزه 
یکدیگر  با  سرمایه گذار  شرکتهای  و  است 
شرکت جدید را اداره و کنترل می کنند و 
در نفع و زیان آن نيز به طور طبيعي شریک 

.)Kale and Singh,2009( هستند
شرکتها بدین دليل در یک سرمایه گذاری 
با  همکاری  که  شوند  می  وارد  مشترک 
به  اینکه  به  نسبت  بيشتری،  تاثير  شرکا 
مثال  عنوان  به  دارد.  کنند،  فعاليت  تنهایی 
تجارت  یک  برای  نياز  مورد  سرمایه  اگر 

)Biggs,2006( شکل 2: عوامل موثر بر اتحاد هاي استراتژیک موفقیت آمیز

اتحاد استراتژیک موفق

نگرش مشترک و روشنحوزه مناسب

اهداف مشترککنترل مشترک

تيم حل مشکل
نيازهاي متقابل

سازگاري فرهنگي
تناسب استراتژیک/ توانایي تکميلي

تصميم گيري مشترک

حمایت مدیران ارشد
پاسخگویي شرکا

ریسک مشترک اعتماد متقابل

پاداش مشترک اهداف سنجش پذیر
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که  است  چارچوبی  مشترک،  توسعه 
شرکتهای چندگانه، منابع فنی شان را برای 
توسعه تکنولوژی ها یا محصولات براساس 
یک برنامه زمانی و مشخصات مورد توافق 
دو جانبه سرمایه گذاری می کنند. شرکتهای 
شریک، منابع متفاوتی را فراهم می کنند و 
این منابع متفاوت به عنوان ورودی توسعه 
مشترک به حساب می آیند و هر دو شرکت 
از خروجيها، همچون محصولات و خدمات 

.)Yasuda,2005( جدید، بهره مند می شوند
منابع  ترکيب  هدف،  حالت  این  در 
مورد  کمی  سطوح  به  یافتن  دست  برای 
احتمالاً  از مشارکت  نوع  این  نياز است و 
یکسان و در یک  اندازه  با  بين شرکتهایی 
زمينه تجاری مشابه مناسب است. در این 
وضعيت، آنها ممکن است در بازار با هم 
رقابت کنند، ولی هنوز در فعاليتهای توسعه 
باشند.  داشته  همکاری  هم  با  نيز  مشترک 
توسعه مشترک، ممکن است همچنين برای 
گرفته  کار  به  منابع  کيفی  کمبود  تکميل 
زمينه  در  است  ممکن  شرکت  یک  شود. 

ایجاد نمی شود، بنابراین پيوند بين شرکتها 
و  است  قویتر  مشترک  گذاری  در سرمایه 

فروپاشی آن غير محتمل تر است.

4. تحقیق و توسعه مشترک
کليدی  عوامل  از  توسعه  و  تحقيق 
است.  محور  دانش  اقتصاد  در  موفقيت 
که  است  موفقتر  شرکتی  امروز،  دنيای  در 
و  پيشرفته  توسعه  و  پژوهش  واحدهای 
به  مستمر  طور  به  و  باشد  داشته  فعالتری 
توليد دانش بپردازد و دانش ایجاد شده را 
کاربردی کند. بنگاههاي کوچک و متوسط 
اگرچه دارای مهندسان لایق و مستعدند، اما 
بودجه و هزینه کافی برای پژوهش ندارند 
زمينه  این  در  مهمی  کمبودهای  دچار  و 
برای  دیگر  شرکتهای  با  ائتلاف  هستند. 
مناسب  چارچوبی  توسعه  و  تحقيق  انجام 

برای رفع این مشکل است. 
بنگاههاي  برای  اتحادی  چنين  مزایای 
کوچک و متوسط دسترسی به خروجيهای 
جدید  دانش   - توسعه  و  تحقيق  واحد 

کمبود  طراحی  یا  توليدی  تکنولوژی های 
با  باشد. چنين شرکتی ممکن است  داشته 
شرکت دیگری، که دارای قابليتهای طراحی 
یا توليدي خوبي است، همکاری کند. یک 
شرکت دیگر ممکن است تکنولوژی هایی 
داشته  اختيار  در  عالی  مهندسان  و  کليدی 
باشد، اما از لحاظ سرمایه مورد نياز برای 
چنين شرکتی  باشد.  داشته  کمبود  توسعه، 
مالی  منابع  با  شرکت  یک  با  است  ممکن 
چنين  از  مورد  یک  کند.  همکاری  کافی 
ترکيبی ممکن است بين یک بنگاه کوچک 
و متوسط با سرمایه های فکری قوی و یک 
بنگاه بزرگ با منابع مالی فراوان انجام شود 

.)Yasuda,2005(
گرچه روش سرمایه گذاری مشترک با 
توسعه مشترک شباهتهایی دارد، اما تفاوت 
گذاری  درسرمایه  که  است  این  آنها  مهم 
ومنابع،شرکت  سرمایه  تزریق  با  مشترک 
جدیدی  شکل می گيرد و این شرکت مستقل 
جدید، مکانی برای همکاری می شود، ولی 
جدید  شرکتي  مشترک،  توسعه  روش  در 

)Yoshino, Rangan,1995( شکل 3: دامنه ارتباطات میان شرکتي

ارتباطات ميان شرکتي

ترتيبات قراردادي

قراردادهاي غيرسنتي

R&D مشترک

توسعه مشترک

بازاریابي مشترک

موافقت نامه منبع یابي بلندمدت

شرکت فروش

اتحادهاي استراتژیک

تدوین استاندارد
کنسرسيوم پژوهشي

فرانشيز
)حق الامتياز فروش(

ليسانس

ليسانس دهي متقابل

قراردادهاي سنتي

قراردادهاي 
خرید/ فروش
)مبادلات عادي(

ترتيبات سرمایه اي

انحلال شرکت

کسب یا ادغام

ایجاد شرکت جداگانه

سرمایه گذاري مشترک
مشارکت 
در سرمایه

مبادله سهام

سرمایه گذاري مشترک 50-50

سرمایه گذاري مشترک نابرابر

شرکت تابعه تحت 
تملک کامل

عدم ایجاد شرکت جدید
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جدید،  دانش  از  استفاده  با  و  است   -
ارتقای  در  متوسط  و  کوچک  بنگاههاي 
عمل  موفقتر  خود  خدمات  و  محصولات 
نيز  ائتلاف  در  درگير  شرکتهای  کنند.  می 
از سرمایه انسانی، مهندسان مستعد و منابع 
متوسط  و  کوچک  بنگاههاي  مدیریتی 

استفاده می کنند.
 

5. موافقتنامه های برون سپاري بلند مدت
طبق  که  است  رویکردي  یابی،  منبع 
آن بنگاههاي کوچک و متوسط بخشی از 
از سرمایه،  استفاده  با  قبلًا  فعاليتهایي راکه 
مهندسان و منابع خود انجام می دادند، به 
واقع  کنند. در  شرکت دیگری واگذار می 
است:  چنين  روش  این  اصلی  استراتژی 
آنچه را که بهتر از رقيبان انجام مي دهيد، 
براي خود نگه دارید و سایر فعاليتها را به 
بنگاههاي  کنيد.  واگذار  دیگر  شرکتهای 
در  موفقيت  براي  متوسط  و  کوچک 
زمينه تجاری شان باید بر مزیتهاي رقابتي 
استراتژي  منظور،  بدین  کنند؛  تکيه  خود 
خواهد  راهکاري  عنوان  به  برون سپاري 
منابع،  از  شرکت  استفاده  امکان  که  بود 
را  شرکتها  سایر  تخصصهاي  و  تسهيلات 
فراهم مي آورد. همچنين، گاهي بنگاههاي 
دانش  داشتن  وجود  با  متوسط  و  کوچک 
را  فعاليتها  از  بخشی  نياز،  مورد  منابع  و 
آزادسازي  با  بتوانند  تا  کنند  مي  واگذار 
را  قابليت شرکت  متخصص خود،  نيروي 
اصلي  فعاليتهاي  تقویت  و  تمرکز  صرف 
و مزیتهاي رقابتي کنند )پرویزیان، دهقان، 

.)1386
به طور کلی شرکتها با تامين بخشي از 
منابع توليدي و خدماتي خود از شرکتهاي 
و  مخاطرات  تقسيم  به  مبادرت  دیگر، 
آزادسازي  عملياتي،  و  مالي  ریسک هاي 
بر  تمرکز  شرکت،  امکانات  و  منابع 
شایستگيها و قابليتهای خود، کاهش هزینه، 
ارتقاي کيفيت و یادگيری از رقبا مي کنند 

. )Datta,2005(

6. مشارکت در سرمایه
است  رویکردي  در سرمایه،  مشارکت 
که یک شرکت سرمایه را از شرکت دیگر 
دریافت می کند و در مبادله، دارایی خالص 
اولين  می کند.  فراهم  دیگر  شرکت  برای 
امکانات   کارگيری  به  در  شرکت  هدف 

شرکت دوم، استفاده از منابع سرمایه ای آن 
است. بنابراین بنگاههاي کوچک و متوسط 
برای  را  خود  نياز  مورد  سرمایه  می توانند 
تجارت از طریق مشارکت در سرمایه  به 
دست آورند. بنگاههاي کوچک و متوسط 
این  و  نيستند  کافی  دارای سرمایه  هميشه 
مالی  نيازهای  تامين  برای  مناسب  راهی 
این  از  هدف  است  ممکن  حتی  آنهاست. 
کار براي بنگاههاي کوچک و متوسط ایجاد 
یک ارتباط باشد. هدف شرکت دوم ممکن 
مشی  خط  روی  بر  گذاشتن  تاثير  است 
.)Yasuda,2004( مدیریتی شرکت اول باشد

به  منجر  سرمایه،  در  مشارکت  اگر 
سهام  درصد  پنجاه  از  بيشتر  مالکيت 
بشود،  رسيده،  فروش  به  و  شده  منتشر 
مالکيت  کننده،  گذاری  سرمایه  شرکت 
را  شده  گذاری  سرمایه  شرکت  اکثریت 
صاحب مي شود و قادر به کنترل خط مشی 
مدیریتی  آن نيز خواهد بود. در مورد یک 
)سهام کسب شده  سرمایه گذاری حداقلی 
طبق  کنترل  درجه  درصد(  پنجاه  از  کمتر 
متغير  دیگر  سهامداران  بين  سهام  توزیع 
سرمایه  در  مشارکت  که  جایی  در  است. 
گذاری  سرمایه  شرکت  باشد،  درصد  صد 
شونده به طور کامل توسط شرکت سرمایه 
گذاری کننده کنترل می شود و طبيعتا دیگر 
قرار  استراتژیک  اتحادهای  چارچوب  در 

نمی گيرند .

نتیجه گیري
اتحادهای  چگونگی  زیر  واقعی  مورد 
و  کوچک  شرکتهاي  توسط  استراتژیک 
فعاليت  آميز  موفقيت  انجام  برای  متوسط 

.)Yasuda,2005(تجاری را توضيح می دهد
یا  کوچک  بنگاه  یک  الف  شرکت 
متوسط سرمایه گذار ریسک پذیر در حوزه 

والي  سيليکون  در  پيشرفته  تکنولوژی 
بود.  کاليفرنيا(  در  مشهور  صنعتي  )منطقه 
فعاليت  رسانا  نيمه  حوزه  در  که  شرکتی 
فروش  و  طراحی  شرکت  این  می کرد. 
مدارهاي مجتمع با کاربرد خاص و واحد 
ریزپردازنده را انجام می داد و تجارتش در 
این صنعت رشد پيدا کرده بود. حدود 120 
کارمند داشت، که بسياری از آنها مهندس 
و دارای درجه دکترا و فوق ليسانس بودند. 
مهندسان  همين  الف،  شرکت  اصلی  منبع 
مستعد و همچنين سرمایه هاي فکری ایجاد 
شده به وسيله آنها بود. شرکت الف بسياری 
از پتنت های قوی در زمينه تکنولوژی های 
مدار را دریافت کرده بود. فعاليت شرکت 
محصولات  فروش  و  طراحی  مبنای  بر 
قرار داده شده بود و توليدات به شرکتهای 
به  شرکت  سرمایه  و  می شد  ارسال  دیگر 
شرکت  بنيان گذاران  به  متعلق  عمده  طور 
بود و یک نسبت معين از سرمایه نيز بين 
تشویقی  برنامه های  طریق  از  کارمندان 
توزیع شده بود. در نتيجه مهندسان انگيزه 
فوق العاده ای براي کار و نوآوري داشتند. 
یک  به  الف  شرکت  مدیره  هيئت  رئيس 
بزرگ  شرکت  یک  با  استراتژیک  اتحاد 
ژاپنی وارد شد که شرکت الف به شرکت 
ب محصولات ویفرهای نيمه رسانا طراحی 
شده را ارسال می کرد. در این مرحله یک 
بود  برقرار  مشتری  فروشنده-  ساده  رابطه 

)مرحله 1(.
دو  کارکنان  و  مهندسان  بين  ارتباط 
یافته  توسعه  رابطه  این  طریق  از  شرکت 
بودکه شرکت ب به قابليتهای فنی در اختيار 
شرکت الف علاقه مند شد و از شرکت الف، 
اختصاصی اش  تکنولوژی های  ليسانس 
شرکت  که  طوری  به  کرد؛  درخواست  را 

براي بنگاههاي کوچک و متوسط، 
اتحادهاي نامتقارن نفع بيشتري نسبت 
به اتحادهاي متقارن دارند، زیرا آنها 
مي توانند با مبادله منابع خود، به 
منابعي دست یابند که فاقد آن هستند.

21



 شماره 213- بهمن 88

ت
مقالا

محصولات  توسعه  برای  آن  از  بتواند  ب 
خود  خاص  کاربرد  با  مجتمع  مدارهاي 
تکنولوژی های  الف  شرکت  کند.  استفاده 
اختصاصی خود را به شرکت ب تحت یک 
موافقت نامه ليسانس اعطا کرد )مرحله 2(. 
برنامه فنی مشترک  باعث شد که  این کار 

بين شرکتها ایجاد شود.
مشترکاً  شرکت  دو  بعد  مرحله  در 
توافق  خاص  محصولات  توسعه  برای 
همکاری  راه  این  از   .)3 )مرحله  کردند 
بين دو شرکت در این حوزه گسترده شد 
شرکتها  بين  پرسنلی  روابط  همچنين  و 
افزایش پيدا کرد. در این زمان شرکت الف 
نياز  تجاری  رشد  برای  اضافی  سرمایه  به 
داشت و شرکت ب خواهان  به کارگيری 
شرکت  با  مشترک  محصول  توسعه  نتيجه 
الف در تجارت مدارهاي مجتمع با کاربرد 
الف،  شرکت  درخواست  به  بود.  خاص 
شرکت ب یک  مشارکت در سرمایه حدود 
داد  انجام  الف  پانزده درصدی در شرکت 
عضو  همچنين  ب  شرکت   .)4 )مرحله 
عميقتر  با  شد.  الف  شرکت  مدیره  هيئت 
شدن تدریجی روابط، این دیدگاه مشترک 
اتحاد هر دو شرکت موقعيتشان را در  که 
محيط رقابتی بازار تقویت خواهد کرد، در 

هر دو شرکت رشد پيدا کرد.
در نهایت، هيئت مدیره هر دو شرکت 
و  گرفتند  تصميم  تجارتشان  ادغام  برای 
آورد.  بدست  را  الف  شرکت  ب  شرکت 
بعد از این مرحله، شرکت الف فعاليتش را 
به عنوان شرکت فرعی و تابعه انجام می داد 
تلاشهای  شرکت  دو  هر  و   )5 )مرحله 
تجارتشان  به  دادن  وسعت  برای  مشترکی 
انجام  در پيش گرفتند. زمانی که دریافتند 
برای  جداگانه  موجودیت  دو  با  تجارت 

دو  هر  نيست،  موثر  بازار  محيط  تغيير 
ادغام شدند  هم  در  کامل  طور  به  شرکت 

)مرحله 6(.
برای  الف  و  ب  شرکت  واقع  در 
یک  از  داشتند.  نياز  همدیگر  به  پيشرفت 
به عنوان یک شرکت  الف،  طرف شرکت 
و  بود  ثبات  بی  مالی  لحاظ  از  کوچک، 
قابليتهای  از  حداکثری  برداری  بهره  توان 
فنی اش را نداشت. از طرف دیگر، شرکت 
ب برای دستيابی به یک موقعيت برتر در 
تکنولوژیک،  پيشرفت های  نيازمند  بازار 
مورد  این  بود.  نوآور  و  مستعد  مهندسان 
شرکتهاي  چگونه  که  می دهد  توضيح 
طریق  از  می توانند  بزرگ  و  کوچک 
و  آیند  فائق  خود  مشکلات  بر  همکاری 
موقعيت خود را در بازار بهبود بخشند. در 
چنين اتحادی اهميت دارد که شرکت شيوه 
تحميل  دیگر  شرکت  به  را  مدیریتی اش 
نکند. شرکت الف همه پرسنل مدیریتی اش 
را در سمتهای خود ابقا کرد و خط مشی ها 
و سيستم های مدیریتی شرکت الف حفظ 
از  را  اتحاد  و ب  الف  شرکت  شدند.پس 
ارسال توليد آغاز کردند و با ليسانس دهی 
در  مشارکت  مشترک،  توسعه  تکنولوژی، 
ادغام  مالکيت و سرانجام  سرمایه گذاری، 
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