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Přínos vertikálních strategických aliancí je v článku dokládán pomocí teorie transakčních nákladů. Zkušenosti z vytváření vertikálních strategických aliancí na základě případových studií zpracovaných pro Agri-Food Competitive Council v Guelphu jsou zobecněny do faktorů podmiňujících úspěšnost VSA.

Summary:

Benefits of vertical strategic alliances is explained using transaction costs theory. Experience and oucomes from forming vertical strategic alliances based on case studies produced for Agri-Food Competitive Council in Guelph are described in a form of VSA success factors.
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1. Úvod

 
Blížící se vstup České republiky do Evropské unie je českou podnikatelskou sférou vnímán nejednoznačně. Zatímco ti ambicióznější s ním spojují zejména nové příležitosti plynoucí z rozšířeného trhu, ostatní vnímají hlavně ohrožení ve smyslu zostřené konkurence. V jednom se však raně kapitalističtí podnikatelé shodují: obě skupiny očekávají zesílení boje a to jak v ofenzívě tak v defenzívě. Dosavadní zkušenosti naznačují, že jen v ojedinělých případech volí spolupráci jako prostředek k posílení vlastní konkurencschopnosti. Tento článek je proto příspěvkem ke konceptu „konkurence prostřednictvím spolupráce“ a nabízí vertikální strategické aliance jako jedno z možných řešení napjatých dodavatelsko-odběratelských vztahů.

2. Metodika

Tento článek je založen na dvou hypotézách o vertikálních strategických aliancích (VSA):

1)  Úspěšné VSA nejsou vztaženy k určitému typu trhu, odvětví nebo podnikání.

2)  Existují určité faktory, na nichž je úspěch VSA bezprostředně závislý.

Tyto dvě hypotézy jsou ověřovány pomocí následujících metod:

· Teorie transakčních nákladů zdůvodňuje výhodnost VSA bez ohledu na trh, odvětví nebo typ podnikání.

· Případové studie z českého a kanadského agrobyznysu jsou východiskem pro odvození obecných faktorů úspěchu VSA.

3. Ověření hypotéz

3.1 Transakční náklady

Strategické aliance jsou vztahy spolupráce mezi dvěma nebo více nezávislými organizacemi, které se rozhodly pracovat společně na realizaci společného cíle. Mohou to být jak vertikální tak horizontální vztahy, vždy se však jedná o dobrovolnou spolupráci a na rozdíl od vertikální integrace nebo fúze se netýkají majetkové účasti. Motivaci však mají VSA a vertikální integrace stejnou: v obou případech je významnou hybnou silou snižování transakčních nákladů. Transakční náklady jsou náklady na hledání, vyjednávání, kontrahování a monitorování obchodních transakcí. I podniky, které mají informace o současných cenách, kvalitě a službách, čelí rizikům a nejistotám spojenými s budoucím vývojem. Tato rizika mohou snižovat uzavíráním kontraktů - což samo o sobě generuje transakční náklady  - a ani nejlepší smlouvy nemohou podnikatelská rizika úplně vyloučit. Protože existují různé zdroje původu transakčních nákladů, existují i různé způsoby jejich snižování.

Kupci mohou snižovat své transakční náklady zúžením počtu dodavatelů anebo zavedením efektivní výběrové procedury. Dodavatelé mohou na snižování transakčních nákladů také získat. Ze dvou dodavatelů, kteří nabízejí zboží ve stejné kvalitě a za stejnou cenu, si odběratel vybere toho, který dokáže snížit jeho transakční náklady, což mohou udělat např. budováním důvěryhodnosti a spolehlivosti, udržováním kvality na vysoké úrovni.  Většina těchto faktorů snižuje transakční náklady odběratele, dodavatel však může získat tím, že sníží marketingové náklady, zvýší odbyt a získá těsnější kontakt s odběratelem. Kromě toho poskytují VSA další výhody zvláště pro malé podniky, např. přístup k lidským zdrojům, myšlenkovému bohatství, novým trhům.

Je-li snižování transakčních nákladů jedním z motivů pro vznik VSA, pak je možné na základě jejich charakteru doložit, že se neváží na žádná specifika a nepředurčují tak vznik VSA pouze ve vybraných odvětvích nebo typech podnikání. Řada případových studií, které VSA ve světě popisují je pak praktickým dokladem toho, že se s VSA lze setkat snad ve všech oborech lidské činnosti spojené s podnikáním.

3.2 Faktory úspěšnosti VSA

Případové studie zabývající se VSA v kanadském agrobyznysu (Van Duren, 1993) posloužily jako základ pro zobecnění  faktorů, které jsou nezbytné pro úspěch VSA. Tyto faktory úspěchu jsou nyní v rámci výzkumného projektu „Strategické aliance: nástroj řízení ke zvýšení konkurenceschopnosti českých zemědělských podniků“ zpracovávány na katedře řízení PEF ČZU v Praze.

Případové studie dokládají, že existují některé klíčové faktory, bez nichž nemůže být VSA úspěšná. Detaily a taktika spojená s uplatňováním těchto principů se může v různých situacích lišit, základní principy však zůstávají stejné:

· V žádném případě popisovaném ve studiích nebyla zaznamenána snaha o vertikální integraci. Přednosti spolupracujícího partnera byly respektovány jako takové, podniky neměly zájem je koupit, naopak vyjadřovaly přesvědčení, že samostatnost těsně spolupracujícího subjektu zaručuje dodržování kvalitativních norem.

· Ve všech  případech byly zaznamenány extenzivní výměny informací. Informace obvykle přesahovaly rámec specifikací dodávek, dodavatelé byli často vtahováni do procesu uspokojování potřeb konečného zákazníka. Zaměření na konečného zákazníka také poskytovalo objektivní kritéria spolupracujícím partnerům pro případy neshody nebo odlišného přístupu.

· Vzájemná důvěra je důležitým předpokladem úspěšných VSA. Tato důvěra se projevovala v několika aspektech:

· důvěra odběratele sdílet svůj marketingový plán s dodavatelem bez obavy, že bude vyzrazen konkurentům odběratele (charakter dodavatele)

· důvěra v pravidelnost a spolehlivost dodávek ve smluvené kvalitě a množství (schopnosti / kompetence dodavatele)

· důvěra ve schopnost odběratele setrvat v podnikání a poskytnout tak dodavateli určitou jistotu.

4. Závěry a doporučení

Tento článek je založen na dvou hypotézách o VSA. Tyto hypotézy nebyly ověřovány statisticky, ale na podporu těchto hypotéz byly použity ekonomické teorie a případové studie. Jak teorie tak případové studie dokládají, že na tvorbě VSA mohou podniky získat. Přínosem je snížení transakčních nákladů, udržování kvality bez nutnosti zvýšit náklady na kontrolu, vytvoření komplementárních vztahů mezi podniky, které mohou být využity při vývoji nových výrobků nebo ke vstupu na nové trhy. Úspěšné VSA nejsou vázány na specifický trh, typ podnikání, velikost podniku apod. Mohou být tudíž vytvářeny mezi jakýmikoliv podniky, které se pro tento typ spolupráce rozhodnou. Úspěch VSA je vázán na určité faktory, z nichž nejdůležitější v našich podmínkách je zřejmě vzájemná důvěra a ochota otevřeně a čestně sdílet informace. Dosavadní zkušenosti z výzkumu v ČR ukazují, že právě uzavřenost podniků, nespolehlivost v obchodních vztazích brzdí rozvoj jakýchkoliv forem spolupráce. Izolované podnikání je z mnoha důvodů dražší, vyčerpává management podniků, eliminuje přísun nových informací a rozvoj schopností v rámci podniků, a tak v samém konci snižuje jejich konkurenceschopnost.
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