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مقدمة:
نشهد في الوقت الحاضر مرحلة تحول جذرية من شانها إعادة ترتيب سياسات و اقتصاديات القرن الراهن وإننا انتقلنا من العيش من مرحلة الدولة إلى العيش في مرحلة العولمة.فقد أصبحنا نعيش فيما يسمى بالقرية الكونية، حيث التكنولوجية المستعملة في العالم واحدة ،وأن الحواجز السياسية والجغرافية و الثقافية و الاقتصادية قد انهارت و هذا راجع للتقدم العلمي الهائل في وسائل الإعلام والاتصال وأن احتياجات المستهلكين من ثقافات مختلفة واحدة و أسواق دول العالم تقاربت لتشكل  سوق عالمي،وبالتالي يقبل القرن الحالي و قد تكاثرت و تهاطلت على المؤسسة تحديات وتهديدات عديدة ،أفرزتها متغيرات كثيرة في عالم سريع التغير
وبالتالي أصبحت ظاهرة العولمة التي اكتسبت أبعادا كثيرة تشكل صلب التحديات وأمام هشاشة بنية بعض المؤسسات الاقتصادية التي لا تستطيع مواجهة هذه التحديات و المتغيرات الجديدة يتحتم عليها استخدام البدائل الإستراتيجية  سواء كانت هذه البدائل تستهدف سد فجوة معينة أو علاج جوانب الضعف أو استغلال عناصر القوة أو لمواجهة مواقف تنافسية,ومن أهم هذه البدائل التحالف الاستراتيجي الذي  يعتبر كحل يساعد و يساهم في نمو و تطور المؤسسة عموما بدلا من الصراع و المنافسة التي لا تفيد في مواجهة  تلك التحديات الجسام.








 التحالف الاستراتيجي تعبير غير محدد,تعريفاته متنوعة جدا وذلك بسبب حداثة الظاهرة من جهة وانعكاساتها على المشهد الذي تتميز به الوضعية  الاقتصادية من جهة أخرى.
 واختلف الكثير في تعريف التحالف الاستراتيجي و ارتباطه بالتكامل الاقتصادي ولعل من أهم هذه التعاريف ما يلي:
عرف جولاتي 1998 التحالفات الإستراتيجية بأنها اتفاق اختياري بين عدد من الشركات يتضمن تبادل وتقاسم أو تنمية منتجات أو تقنية أو خدمات لتحقيق أهداف مشتركة.
اناندا وخانا 2000 عرفاها بأنها عبارة عن شكل معقد من أشكال التنظيم ينظر إليه على انه ارتباط يبر كامل يعتريه بعض الغموض نظراً لأنه يصعب تحديد تفاصيل العلاقة بين الحلفاء ولكنه ارتباط يتضمن تبادل المعارف الفنية بين الحلفاء.
شيفا 1997 فقال بأنها اتفاقات تتميز بالطابع الشخصي (غير موضوعية) تكون الشركات هذه التحالفات بهدف الحصول على مهارات أو موارد محددة بحيث يتحقق بينها التكامل المنشود دون التعرض لتعقيدات وتكاليف الاندماج.
ايزيدرو 2001 إن التحالفات الإستراتيجية عبارة عن اتفاقات بين الشركات يتم بموجبها دمج الموارد لممارسة نشاط جديد أي يتم عقد التحالف عندما لا تستطيع شركة بمفردها الوفاء باحتياجات السوق.
كارسول وبرثرتون 2000 إن التحالفات عبارة عن ارتباطات محددة وواضحة طويلة الأجل تتضمن تبادل أو دمج بعض موارد الشركات مع منافسيها للحصول على المزايا التنافسية وبالتالي فهي سبب هام لنجاح الشركة في المدى الطويل.
وبذلك فان تعريفنا للتحالفات الإستراتيجية هو:
التحالفات عبارة عن عقود بسيطة أو مركبة تتعدد أشكالها وتتسم بالمرونة وعدم الدقة تبرم اختياريا بين الشركات المستقلة لفترات مختلفة لتحقيق أهداف قصيرة أو إستراتيجية مالية أو غير مالية قابلة للتطور باستمرار.



 وبعد التعرف على مجموعة التعاريف نستطيع أن نقرر أن الأسس العامة للتحالفات الإستراتيجية هي:
1. إن هذه التحالفات عبارة عن اتفاقات أو عقود تبرم اختيارا بين الشركات بمعنى أنها غير مفروضة على طرف من قبل طرف آخر
2. أن الشركات الذين يبرمون هذه التحالفات قد يكونوا شركتين أو أكثر
3. أن هذه العقود تتسم بمرونتها وعدم تحديدها بدقة
4. أن هذه العقود معقدة وليست بسيطة
5. أنها تبرم لفترة طويلة أو قصيرة
6. أنها قد تتم بهدف انجاز عمل واحد في فترة قصيرة أو متوسطة كما أن الحافز عليها قد يكون اكتساب ميزة إستراتيجية تنافسية في الأجل الطويل
7. أن الهدف منها قد يكون تحقيق أرباح مباشرة أو تنمية منتج أو دخول سوق أو اكتساب المعارف وتبادلها أو تبادل الخبرات أو تجنب بعض المخاطر أو غير ذلك من الحوافز 

العوامل التي تدفع الشركات للدخول في تحالفات إستراتيجية: 
 إن مفهوم التحالفات الإستراتيجية ينطوي على مجموعة واسعة من العلاقات التعاقدية التي تنشأ بين شركات متنافسة في أقطار مختلفة لتحقيق هدف معين أو مجموعة من الأهداف من بينها دخول الأسواق الأجنبية والتساؤل الذي يطرح هنا هو لماذا أصبحت التحالفات الإستراتجية ضرورة ؟ وما الذي يدفع شركة معينة إلى مساعدة منافس لها على دخول أسواقها المحلية ؟ 
إن التحالفات بين الشركات الكبيرة والصغيرة والتحالفات بين الحكومات أو الحكومة والشركات أصبحت ضرورة معاصرة للتغلب على المشكلات لمواجهة التحديات التكنولوجية والبيئية المالية وبالتحديد أصبحت التحالفات هامة للاعتبارات التالية:


· العولمة :المنافسة في السوق العالمي تتطلب شركات كبيرة الحجم متعددة المجالات. كذلك فإن وجود العديد من الشركات التي تتمتع بهيكل تكاليف مختلف وبعملاء ذوي تفضيلات مختلفة وقيود شديدة على المنافسة جعل من الصعب على الشركات الأجنبية تحقيق النجاح في الأسواق الدولية دون حليف وطني في كل سوق فالتحالفات الإستراتيجية تقدم لنا طريقا لنمو والوصول إلى الحجم الكبير كذلك فإنها تزودنا بأدوات المنافسة العالمية للتخلص من المشاكل التي تواجهها عندما تتوسع عالما.
· الاستفادة من وفورات الحجم:تسعى الشركات الدولية إلى الدخول في تحالف بهدف الاستفادة من وفورات الحجم وتخفيض التكاليف بالشكل الذي كان من غير الممكن تحقيقه لو لم يتم الدخول في التحالف ولأمثلة على هذا النوع من التحالفات أسست كل من: 
(BASF, SHELL, MONTELL) المشروع المشترك (ELenac)، كما أسست كل من: France telecom, Deutsch telecom, Sprint المشروع المشترك (Global one) الذي يقدم حلولا عالمية في مجال الاتصال.
· التعلم واكتساب الخبرة والمعرفة من المنافسين: تستطيع الشركات الدولية أن تكتسب المعرفة والخبرة من خلال التعاون مع الشركات الأخرى التي دخلت معها في التحالف ولكن ينشا هنا نوعين من المخاطر أولهما أن تحسن وتطور احد الأطراف قد يؤذي الطرف الآخر إلي تم اكتساب المعرفة والخبرة منه
ثانيهما:قد تمنع القوانين مثل هذه التحالفات بحجة تأسيسها بهدف التواطؤ الضمني أو الصريح وبالتالي قد تكون عرضة للملحقة القانونية.



· تقاسم المخاطر والتكاليف: قد يتطلب الاستثمار قدرا كبيرا من الموارد وقد يترتب عن فشل هذا الاستثمار إفلاس الشركة أو على لأقل تعرضها لمحنة مالية خطيرة بالتالي تتقاسم الشركات الدولية تكاليف الاستثمار وتقوم بتوزيع المخاطرة بينها على سبيل المثال تحالفت شركة Siemens مع شركة Motorola من أجل تطوير نوع من رقائق السيلكون وإنتاجه بكميات اقتصادية تمكن من تخفيض تكاليف الإنتاج.
· تخفيض تكاليف الدخول إلى أسواق جديدة: وهنا عادة يقوم الطرف المحلي للتحالف بتقديم المعرفة المحلية بينما يقوم الطرف الأجنبي بتقديم المنتجات والأمثلة على هذا النوع قيام Porsche بتحالف مع شـــركة Harley-Davidson من اجل الدخول للسوق الأمريكية بحيث تقوم الشركة الأولى بتجميع مكونات محركات الشركة الثانية.
· تخفيض تكاليف الدخول إلى الصناعات أو قطاعات صناعية جديدة: يتطلب نجاح الشركة في الدخول إلى الصناعات أو القطاعات الصناعية جديدة عدد من العوامل منها:المهارات والمقدرة والمنتجات وغالبا ما تعاني الشركات التي تريد الدخول في أسواق صناعات جديدة نقصا في واحدة أو أكثر من هذه المتطلبات.
· تخفيض التكاليف المرتبطة بحالات عدم التأكد: قد لا تستطيع الشركات الدولية اختيار الإستراتيجية المناسبة في الحالات التي تتميز بدرجة عالية من الغموض وعدم التأكد بالتالي تستطيع الشركات من خلال التحالفات أن تحقق الدخول إلى أسواق أو صناعات جديدة دون تحمل التكاليف المرتبطة بدخول واسع النطاق.
· وهنالك أيضا عدد من العوامل وهي:
  - إعادة الهيكلة وتطوير الأداء.
   - تطوير المعايير التقنية.
  - التعاون مع منافسين محتملين أو الحاليين.
        - التغلب على القيود التشريعية والقانونية.
    - تحالف الشركة مع الآخرين لتكمل منتجاتها في السوق.
 وتتفاعل هذه الأسباب مع بعضها لتجعل الشركات تفضل الاعتماد على بعضها من خلال التحالفات الإستراتيجية وبذلك تصبح التحالفات الإستراتيجية مهمة بالنسبة لنجاح الشركة أو فشلها.

مراحل تكوين التحالفات
تمر التحالفات الإستراتيجية بعدد من المراحل وهي:
· المرحلة الأولى :مرحلة إدراك الحاجة إلى التحالفات والبحث عن الشريك :
يدرك أعضاء التحالف في هذه المرحلة أن التحالف مفيد للجميع وانه يساعدهم في الحصول على ميزة تنافسية وتنفق الشركات وقتا ومجهودا كبيرا في جمع المعلومات عن الشركات التي يمكن أن تتكامل معها وتساعدها في بناء القدرات التي تمكنها من الاستفادة من الفرص المتاحة وفي هذه المرحلة تبدأ الشركات في التعلم ولكن التعلم يأخذ اتجاها واحدا ذلك أن الشركات تبدأ في التعرف على الأهداف الإستراتيجية والمهارات التي يمتلكها الحلفاء ويكون التركيز هنا على معرفة بيئة التسويق الخارجية وبالإضافة إلى ذلك فان الشركات تبدأ في البحث عن المعلومات الدقيقة وعن مهارات وأهداف الشركاء
· المرحلة الثانية: مرحلة اكتشاف الشريك: 
وفيها يبدأ الحلفاء في التعامل مع بعضهم ويباشرون في وضع  لأسس المبدئية لتحالف طويل الأجل ومن الملاحظ إن اكتساب المهارة يظل هنا في اتجاه واحد ومبنياً على التجربة ولكن مبادئ تبادل التعلم تبدأ بالظهور ويبدأ الحلفاء في محاولة التعرف على البيئة الداخلية لبعضهم البعض كما تبدأ الشركات في محاولة سد الفجوة التنافسية بين أعضاء التحالف عن طريق التعلم المتبادل
· المرحلة الثالثة والرابعة: مرحلتا التوسع وتوطيد العلاقة :
يظهر في هاتين المرحلتين عدد من الخصائص المشتركة وفيها يكون اعتماد الحلفاء على بعضهم البعض كبيراً كما أن الثقة ببينهم تكون عالية ويزيد الاستثمار لتحصيل المنافع المشتركة ويتحرك الحلفاء خطوة متقدمة عن اكتشاف بعضهم البعض نحو محاولة تحسين العائد على كل حليف وهنا ينتشر التعليم المتبادل وتتركز جهود الحلفاء في هذه المرحلة على إعادة تركيز التحالف على التنمية المتبادلة ومحاولة الحصول على مهارات إضافية.
خصائص التحالفات 
الأحداث في عالم اليوم تؤكد أن التحالف الاستراتيجي يمثل كمجداف لا يمكن للمؤسسات تجاهله لأنها لا تستطيع العيش أو البقاء في انفرادية أو في استقلالية تامة بنشاطها لان العزلة كانت في اغلب التجارب سببا أساسيا للفشل.فارتفاع تكاليف الإنتاج الذي لا يمكن التحكم فيه البحث العلمي الذي يجب تشجيعه و تدعيمه الجودة التي يجب تحسينها التسويق الذي يجب تطويره المناطق الجغرافية التي يجب اقتحامها أي بعبارة أخرى كل هذه العوامل تجعل من التحالف الاستراتيجي أمرا حيويا لا مفر منه,لذلك لا بد من تغيير جذري في الذهنيات ولتوضيح هذا يجب التطرق لخصائص التحالف الاستراتيجي و هي كالآتي:
1. قوة المنافسة: يجب على كل حليف أن يلاحظ انه بانضمامه إلى التحالف فانه سيدخل قدرا من التغيير على مجال عمله وعلى طريق أدائه وانه سيدخل سوقا تشتد فيها المنافسة بسبب ضخامة حجم المتنافسين ولذلك فان عليه وضع خططه على ضوء تلك الاعتبارات. 
2. أهمية اكبر للاتصالات مع صعوبة تحقيق المستوى المطلوب:تزداد أهمية الاتصالات نظرا لتنوع القائمين بالعمل وتنوع ثقافتهم خاصة إذا كان هذا التحالف استراتيجيا.
3. ضخامة حجم المشروعات التي تقوم بها: إن كبر حجم المشروعات واتساع مداها ناتج من تجميع قدرات الحلفاء وتمكنهم من الدخول في مشروعات كانت اكبر من قدرات كل منهم منفردا. 
4. تغطي التحالفات مجالات نشاط أوسع:
5. يتمتع كل عضو من أعضاء التحالف بسلطة كاملة على العمل الذي يؤديه وإلا فلا مرونة.
6. لا تأخذ الترتيبات الشكل الرسمي الكامل ولا الشك القانوني الكامل.
7. تقاسم وتوزيع المخاطر بطريقة مناسبة:وهذا مطلب أساسي لنجاح التحالفات وتخفيض مستوى التعارض وتحسين مستوى التنافس بينهم
8. تقدم حلول إبتكارية لمشاكل العمل: يعكس تركيز إجراءات التحالف على المداخل والإجراءات الإبتكارية طبيعة التحالف الاستراتيجي التي يجتهد فيها الحلفاء للتأكد من تحقيق أهداف التحالف وبتركيزهم على ذلك فإنهم يتمكنون من حل المشاكل التي تطرأ أثناء العمل.
9. تتطلب وجود ثقة كاملة بين المنظمات الحليفة: يزيد توفر الثقة بين الحلفاء قدرتهم على مواجهة التحديات وحل المشاكل والتعارضات ومن الواجب أن تكون كل منظمة قادرة على الاعتماد على المنظمات المشاركة في التحالف وان تتصرف في ضوء أهداف التحالف وعليهم أن يتصرفوا جميعا بطريقة تدعم التحالف وليس اهتمامهم الشخصي فقط ولو أدى ذلك إلى الإضرار بالتحالف وتتيح الثقة للحلفاء مناقشة المشاكل بانفتاح فور مواجهتها.
10. المرونة مطلب أساسي لنجاح التحالفات: إن روح الفهم المتبادل والتعاون التي سمحت بتجميع القدرات المتنوعة سوف تحسن العائد من التحالف ويعني ذلك انه لا لزوم للتحديد الدقيق لإجراءات العمل والالتزام الدقيق بتلك الإجراءات لان المهم هو تحقيق أهداف التحالف.
أهداف التحالفات الإستراتيجية:
للتحالفات الإستراتيجية التي تعقدها الشركات الصغيرة ثلاثة أهداف رئيسية هي:
1. تخفيض تكلفة أداء النشاط التجاري للحلفاء: يتحقق ذلك بسبب الوفورات المالية الناتجة بسبب التخلص من الازدواج والقضاء على الوقت الضائع والتخلص من الأنشطة التي لا تعظم قيم النشاط وهناك مزايا أخرى بالنسبة للشركات الصغرى والمتوسطة مثل إتباع سياسة واحدة بمقتضاها تخزن المنتجات لدى العملاء مثلا.
2. الحصول على المزايا التنافسية :فيؤدي تركيز الشركات المتحالفة على القضايا الأساسية إلى عملهم معا لتحسين منتجاتهم وتمييزها عن منتجات الشركات المنافسة وقد يتم ذلك بالتخلص من التكاليف غير الضرورية لتحسين قدرة الحلفاء على المنافسة السرية وذلك عن طريق إعادة تصميم المنتجات وتخفيض مراحل وإجراءات تصنيعها أو بدخول سوق جديد وغير ذلك مما يزيد حجم النشاط بالنسبة لكل حليف من الحلفاء.
3. إرضاء العملاء:بسبب تحسين قيمة المنتج أو الخدمة التي يحصلون عليها بالمقارنة بالمقابل النقدي الذي دفعوه للحصول عليها ويتم ذلك بسبب تعاون الحلفاء ودمج قدراتهم وتوجيهها لخدمة العملاء.
وبجانب تلك الأهداف الأساسية فان ضم قدرات الحلفاء ومواردهم واستخدامها معا لتحقيق ذلك وتبادل الأفكار والاهتمامات يساعد على تحويل تلك الأفكار إلى منتجات لإشباع حاجات السوق وتحقيق الأرباح للشركات الحليفة ويعني ذلك التحسن المستمر لأداء الشركات المتحالفة في مختلف المجالات.
أنواع التحالفات:
تتنوع التحالفات إلى حد كبير ولا يحكم تنوعها إلا قدرة الحلفاء على تخيل شوط أو أنوع ولكن أكثر الأنواع شيوعا هي:
تحالفات بيعية: يحدث هذا التحالف عندما تتفق شركتان على دخول سوق ما وتقدم منتجات مكملة لبعضها على سبيل المثال التحالف بين  i2 التي تبيع تكنولوجيا متعلقة بالأعمال الالكترونية و Cap & Gemini & Ernst & Young والتي تقدم خدمات متعلقة بإدارة البرامج  ويهدف هذا النوع من التحالفات إلى الوصول إلى عملاء مستهدفين أو صناعات محددة.
التحالفات الإستراتيجية بغرض تقديم المشورة للعملاء: يحدث هذا التحالف عندما تتفق شركتان أو أكثر على التعاون لتقديم المشورة والنصيحة في سوق معينة وكمثال على ذلك التحالف بين كل من whirlpool & Hearst. Boston  لتطوير وبيع موقع تسويقي على الانترنت والذي يهدف إلى تقديم معلومات عن منتجات التجهيزات المنزلية أداءها أماكن تواجدها وأسعارها.
التحالفات الجغرافية:يحدث هذا التحالف عندما تتفق شركتان على الاشتراك في تسويق منتجاتهما في منطقة جغرافية معينة أو الاتفاق على استخدام علامة تجارية مشتركة عند دخول منطقة جغرافية معينة هذا النوع من التحالف استمر لسنوات في صناعة البيرة على سبيل المثال قامت شركة Foster Brewing التي تتمتع بشهرة عالية في مجال صناعة البيرة بالتحالف مع Molson بهدف بيع منتجاتها في أمريكا الشمالية حيث فضلت أن تعطي الترخيص لشركة Molson تقوم بموجبه بإنتاج بيرة فوستر بنفس التركيبة وبيعها بنفس قنوات التوزيع التي تبيع بها منتجاتها وبذلك تجنبت فوستر تكلفة تصدير منتجاتها من استراليا إلى أمريكا الشمالية أو تكلفة لبناء مصنع في أمريكا الشمالية مقابل دخول سوق هام بالنسبة لهل واستفادت Molson من هذا التحالف بأنها قدمت منتج جديد لخط منتجاتها وقنوات التوزيع يمتاز بالجودة العالية.
التحالفات الاستثمارية: يحدث هذا التحالف عندما تقوم شركة ما ببعض الاستثمارات في شركة أخرى والاتفاق على الاشتراك في تسويق منتجاتها في نفس الوقت وبالتالي هذا النوع من التحالف يتضمن الاستثمار في رأس المال وكذلك المشاركة بالجهد لتطوير منتج ما أو تسويقه.
تحالفات إنتاجية: في تحالفات المشروعات المشتركة تتحد شركتان لتشكيل شركة ثالثة بهدف تسويق أو تطوير منتج ما  حيث يتم تشكيل منظومة مستقلة ومزايا هذا النوع من التحالفات  في وجود التزام قانوني ومالي بين الشركات إلا أن الفشل مكلف للغاية وذلك على خلاف التحالفات البيعية التي بإمكان كل طرف أن يترك التحالف بكل بساطة على سبيل المثال في مطلع  1990 شكلت Nortel تحالفا إنتاجيا مع Motorola لتسويق تجهيزات خاصة بالبنية التحتية للاتصالات اللاسلكية على نطاق العالم إلا أن التحالف فشل بسبب رفض كل من الشريكين مساعدة الآخر في مناطق مختلفة من العالم.
تحالفات إستراتيجية تكنولوجية: يعتبر اكتساب الخبرة في مقابل الدخول إلى الأسواق هو الأساس في التحالف بين شركتي اي تي أند تي الأمريكية ووليفتي الايطالية حيث كانت اي تي أند تي في اشد الحاجة إلى الدخول إلى الأسواق الأوروبية لتحقيق وفورات الحجم لعملياتها الإنتاجية في الولايات المتحدة ولكنها لم تمتلك الخبرة والاتصالات الأزمة لذلك في السوق الأوروبية وفي المقابل فان شركة أوليفتي كانت ترغب في إضافة الحاسبات الآلية الضخمة عالية التقنية لخطوط منتجاتها التي تقوم بتوزيعها في القارة الأوروبية وعليه قامت أوليفتي بتسويق الحاسبات الآلية الخاصة بشركة اي تي أند تي في القارة الأوروبية عن طريق الاعتماد على نظام التوزيع المكثف الخاص بها وفي المقابل فان شركة أوليفتي نجحت في استخدام  اي تي أند تي  في توزيع بعض منتجاتها في الولايات المتحدة وبالتالي استفادت الشركتين من الميزة التنافسية التي يتمتع بها كل طرف.


مزايا التحالفات التي تحصل عليها الشركات في بعض المجالات
التطور التقني:
يؤدي التحالف في هذا المجال إلى تحقيق تحسن كبير في مجال الشركة الرئيس وبالتالي تحسين مستوى جودة منتجاتها المقدمة للعملاء. ومن أمثلة ذلك التحالف الذي تم بين شركتي كينيكو Kinko وشركة زيروكس لإنشاء شبكة مراكز لإرسال الوثائق ذات الحجم الكبير بحيث تغطى الشبكة عن طريق نوع كبير من أجهزة الفاكس. وبموجب ذلك التحالف تمكنت شركة كينيكو من تقديم خدمة ممتازة للمهندسين المعماريين وجنت إيرادات وأرباحاً ضخمة من تلك الخدمة، أما زيروكس فقد حققت الأخرى زيادة في مبيعاتها من تلك الأجهزة.

التدريب:
	تحسين مستوى التعلم، وبذلك توفر الشركات في تكاليف الأداء وإنتاج المنتجات الجديدة، كما أنه يساعد على تقديم المنتجات بسرعة للعملاء والحصول على مزايا الدخول إلى السوق أولاً. كذلك يؤدي التحالف مع الموردين وقيامهم بتدريب موظفي الشركة ورجال البيع بها إلى تحسين مستوى أدائهم وتحسن مستوى مبيعات الشركة.
في مجال زيادة نصيب الشركة من السوق:
العلامات المشتركة. عندما تتفق شركتان تمتلك كل منهما علامة شهيرة على إنتاج منتج مشترك يحمل علامتيهما معاً.
إعطاء الشركة فرصة لدخول أحد الأسواق سواء بالنسبة للسوق المحلي أم الخارجي. ومن أمثلة ذلك ما تم من تعاون بين شركة كويلاند الأمريكية وشركة كرلوسكار الهندية حيث تحالفتا لإنتاج أجهزة تكييف تناسب احتياجات وقدرات الطبقة الوسطى بالهند.
تحمل المخاطرة في تسويق منتج تم تنميته حالياً. وهذه الإستراتيجية مفيدة للشركات الكبيرة والصغيرة على حد سواء حيث يساعد التحالف أعضاءه على تحقيق أهدافهم بسرعة وتكلفة أقل.
فرصة لتوسيع النشاط من خلال تقديم المنتجات الجديدة أو المنتجات والخدمات المرتبطة بها.
الدخول إلى منطقة جغرافية جديدة. وقد كون عدد من الشركات الأمريكية تحالفاً للتصدير إلى دول شرق وجنوب شرق آسيا بعد رحلة قام بها عدد من مديري تلك الشركات إلى تلك الدول.
تنشيط السوق من خلال برامج الترويج المشتركة وكثيراً ما تفعل الشركات ذلك عند إعطاء العميل منتجاً معيناً هدية إذا اشترى كمية أو منتجاً معيناً. وقد فعلت ذلك شركة دومينو للبيتزا عندما تحالفت مع إحدى شركات تأجير شرائط الفيديو، وذلك بإعطاء من يستأجر ثلاث شرائط فيديو كوبوناً بخصم معين عندما يشتري منتجات شركة دومينو.
منع دخول المنتجين الجدد إلى السوق، وفي ذلك نوع من الحماية للمنتجين الحاليين.


تحسين مستوى خدمة العملاء:
تحسين اتجاهات العاملين نحو خدمة العملاء. ويحدث ذلك عندما يتحالف المنتجون مع الموزعين، وعندما يلتزم الموزعون بشراء كمية كبيرة أو لفترات طويلة، وعندما يقوم المنتج بتدريب موظفي خدمة العملاء وتزوديهم بالأدوات اللازمة لتقديم الخدمة.
تحسين مستوى ولاء العملاء للشركة. وقد حققت ذلك شركة يونيتد United للطيران عندما تحالفت مع شركة ستاربكس Starbuck  للقهوة عندما كانت تقدم لعملائها ذلك النوع الشهير من القهوة أثناء الطيران في أكواب تحمل اسمي الشركتين وعلامتيهما التجارية.
تحسين مستوى عروض الترويج التي تقدمها الشركتان أو الشركات لعملائهم، حيث يتاح لكل شركة خط منتجات إضافي يستخدمه لترويج منتجاته بسهولة ويسر. ويحدث ذلك الآن في الأسواق في كل مكان.
خفض التكاليف:
من الممكن أن تكون الوفورات في التكاليف كبيرة إذا تم إنتاج المنتجات في مصانع الحلفاء باستخدام أفضل مستويات التقنية المتاحة لديهم. فمقاسمة الموارد، أو الشراء معاً من الخارج، بدلاً من بناء المصانع وتشغيلها يؤدي إلى تحقيق وفورات كبيرة بسبب تركيز الشركة على نواحي القوة التي تتوفر لديها.
في مجال التوزيع فالتحالف من المنتجين ييسر للشركة تحقيق وفورات في مجال النقل. وذلك مثل العديد من الصيدليات التي تفتح فروعاً لها في متاجر التجزئة الكبرى، ومثل فروع البنوك التي تفتح في تلك المتاجر أيضاً. وحديثاً عقدت مطاعم ماكدونالد مع شركة ولمارت الشهيرة بمقتضاه تتقاسم الشركتان الموقع.

الاستقرار المالي:
تمكن التحالفات الشركات من الوصول إلى العملاء خاصة عندما يضرب الكساد الاقتصاد الضعيف ولذلك معنى، خاصة عندما تتوقف المبيعات عن الزيادة وتتجه الأسعار إلى الانخفاض. فقد تحالفت شركة كونتيننتال للطيران مع إحدى الشركات المنتجة والموزعة لشنابر النظارات للوصول إلى هؤلاء العملاء عن طريق إعطائهم خصماً على مشترياتهم من شنابر النظارات التي تنتجها تلك الشركة.
الوصول معاً إلى الحجم الاقتصادي والحصول على مزاياه. ويتم ذلك عندما يستخدم الحلفاء مصانع وعمال حلفائهم أو مواردهم الاقتصادية المختلفة.
الحصول على دفعة مالية فورية مع كل تحالف يعقد، وهذا النمط من العلاقات شائع في تحالف الموردين مع عملائهم.
غالباً ما يكون الحصول على مزيد من الأرباح هو ثمرة التحالف بين الشركات.
تحمل المخاطر المالية المرتبطة بتنمية المنتجات ودخول الأسواق الجديدة.
المشاكل العشر التي يتكرر ورودها بالتحالفات
رغم أن مزايا التحالفات مشوقة فان الحصول على النجاح ليس أمرا سهلا ذلك أن العديد من المشاكل قد تواجه الحلفاء عند سعيهم لتحقيق النجاح ومن أهم المشاكل التي يتكرر حدوثها:
1- عدم الصبر: فالتحالفات تحتاج إلى وقت طويل وقد تساعد الخطوات الصغيرة على تحقيق نتائج صغيرة.
2- الاختلافات الثقافية: توجد هذه المشكلة بكثرة عندما تتحالف الشركات الكبرى مع الشركات الصغرى أو التي تكون فيها نظم الرقابة صارمة وعلى الشركات المتحالفة أن تتأكد أن لديها مداخل متشابهة لأداء الأعمال وأنها تتقاسم الأهداف والطموح الاستراتيجي وعلى فرق العمل والإدارة أن تنفق الوقت المطلوب لفهم نشاط الحليف قبل الموافقة على أهدافه وأهداف التحالفات طويلة الأجل.
3- الطموح الزائد – غير واقعي: رغم أن الأهداف الإستراتيجية ينبغي أن تكون طموحة فانه ينبغي عدم توقع الكثير وبسرعة ولذلك فان من الواجب أن تتطور الأهداف وتنمو مع التحالفات أي مع مرور الزمن.
4- الرضا التام عن التحالفات: ومن المتوقع ألا تواجه التحالفات تلك المشكلة حتى يتحقق لها بعض النجاح ويمكن التغلب عليها منذ البداية بإنشاء معايير النجاح ونظم الرقابة وربطها بالزمن.
5- التردد: قد تترد الكثير من الشركات في دخول التحالفات حتى لو تأكدوا من توفر القدرات المطلوبة لديهم ويأتي هنا دور الشركة التي تبحث عن حليف حيث يمكنها تقديم النصح أو العون المادي.
6- تغير الظروف: قد يحدث وتتغير ظروف احد الأطراف المتحالفة مما يجبرها على الخروج من التحالف لذلك من المهم الاتفاق منذ البداية على إستراتيجية إنهاء التحالف.
7- الاعتماد الزائد على الحليف: ويمكن حل هذه المشكلة عن طريق تحيد مقدار المشتريات أو المبيعات بطريقة تجعل اعتمادها على الحلفاء مأمونا ولا بد من الاعتراف بان إستراتيجية كل حليف ترتبط بعلاقاته ومعارفه بحلفائه وبالشركات الأخرى التي تعمل في نفس الصناعة.
8- قصور مستوى الشفافية والثقة: وذلك نتيجة خوف كل حليف من كشف أسراره وتسربها إلى المنافسين.
النزاعات: وهنا لا بد أن تتقابل فرق الإدارة المراجعة بانتظام للتأكد أن المشاكل قد تمت دراستها مبكرا وقدمت لها الحلول المتفق عليه مسبقا وتساعدنا دراسة المشكلة وتحليلها وفقا لخطوات محددة سلفا على تحديد المستوى الإداري المسؤول عن حل المشكلة.
عوامل نجاح التحالفات الإستراتيجية
· التزام حقيقي من الإدارة العليا للشركات المتحالفة.
· موارد كافية خاصة من حيث جودة وعدد الأفراد الذين تقدمهم الشركات للعمل في التحالف.
· إستراتيجية محددة وواضحة تحدد فيها الأهداف القصيرة وطويلة الأجل.
· معرفة العاملين في التحالف لتلك الأهداف.
· توفر المقاييس دقيقة وواضحة للتكاليف والعائد.
· اتصالات جيدة بين كل العاملين بالتحالف.
· نظام جيد لحل النزاعات بين الحلفاء.
· إستراتيجية واضحة للخروج من التحالف يحدد فيها الظروف التي يكون لكل حليف فيها حق الانسحاب من التحالف.
· توفر الثقة بين أعضاء التحالف.
الأسباب المؤدية إلى فشل التحالفات الإستراتيجية
أن احتمال فشل التحالفات الإستراتيجية يكون عاليا إذا كان هناك عدم تماثل أو توافق بين المتحالفين وربما رجعت تلك الاختلافات القاتلة للتحالف إلى اختلاف الثقافة القومية أو إلى اختلاف الأهداف أو إلى تعارض القرارات الإدارية وكذلك فان الاختلاف وارد أيضا بين الشركات المتماثلة مما يتطلب وضع خطة للحصول على الاتفاق مبكرا ولعل من أهم أسباب فشل التحالفات ما يلي:
· عدم وضوح أهداف الحلفاء أو التحالف.
· عدم إعطاء الإدارة العليا الاهتمام الكافي للتحالف.
· تعارض ثقافة الحلفاء.
· عدم وجود إستراتيجية إدارية للتحالف.
· عدم توفر الثقة بين الحلفاء.
· السلوك الانتهازي لبعض الحلفاء.
· تغيير انتباه الإدارة.
· الدخول في التحالفات كموضة.
· ترك الخبراء في التحالف العمل في الشركة أو انتقالهم إلى إدارة أخرى بالشركة.

وكنتيجة لما تقدم ما الذي تقدمه التحالفات الإستراتيجية:
1. تجمع حلفاء من ثقافات مختلفة للعمل معا.
2. تؤثر على حجم وموقع المشروع و تزود المتحالفين برؤية عالمية واسعة.
3. تجتذب العديد من الناس.
4. نقل موقع المشروع من دولة إلى أخرى.
5. تقدم الشركات منتجاتها في العديد من الدول.
6. قوة الموارد والبنية الأساسية للعمل في المجال الدولي.
7. زيادة قوة المتحالفين السوقية.
8. الاستفادة الكاملة من تفاعل البحوث والبحاثة.
9. تطوير أنماط التكنولوجيا.

بعض الأمثلة للتحالفات الإستراتيجية:

	الشركات المتحالفة
	الغرض من التحالف

	شركة سيمنس مع كل من شركة فيلبس واي بي ام.
	لتطوير تكنولوجيا جديدة خاصة بأشباه المواصلات.

	شركة هيوالد باكيرد مع شركة كانون.
	لتقوم كانون بتوزيع احد أنواع الحاسبات الآلية الخاصة بشركة باكيرد في اليابان.

	شركة جلاسكو لصناعة الأدوية مع شركة ميرك.
	لتقوم ميرك بتسويق عقار زانتاك الخاص بشركة جلاسكو في السوق الألماني.

	كودك وكانون.
	لتقوم كانون بتصنيع خط ماكينات تصوير متوسطة الحجم على أن تباع تحت اسم كوداك

	شركة بوينج مع اتحاد من عدة شركات يابانية.
	لتصنيع طائرة نفاثة جديدة.

	شركة IBM مع شركة ريكو .
	لتقوم ريكو بتوزيع احد أنواع ماكينات التصوير صغيرة الحجم الخاصة بشركة اي بي ام في السوق الياباني.

	شركة اي بي ام مع بنك فوجي في اليابان.
	ليقوم بنك فوجي ببيع بعض الخدمات المالية الخاصة بشركة اي بي ام.

	مجموعة كرايسلر ومجموعة فيات.
	سوف تساهم فيات،كجزء من التحالف، في توفير أحدث التكنولوجيا العالمية والهياكل وأجهزة نقل الحركة من المحركات إلى أنظمة الدفع لكرايسلر.



وبما أن العالم كثرت فيه الأزمات و المخاطر  وظهرت فيه المؤسسات العملاقة العالمية و شركات متعددة الجنسيات  و شركات العابرة للقارات التي تهدف لابتلاع  أكبر قدر ممكن من السوق العالمية بقدراتها التنافسية الهائلة يدفع المؤسسات الاقتصادية  التي تتميز بالهشاشة ونقص الخبرة  في مجالات الإنتاج و التسويق و التكنولوجية..... أن تجعل من التحالف الاستراتيجي بديلا و اختيارا لها في مختلف وظائفها و إدراج هذا التفكير الاستراتيجي ضمن تخطيطها المستقبلي و ذلك بالاستفادة من  تكنولوجية الآخرين  و التعاون معهم من اجل التوصل إلى أفكار ابتكاريه جديدة و اكتساب المبكر لأفضل العروض ورد فعل سريع  تجاه قيود دخول أسواق جديدة و بالتالي الحصول على الخبرة و المهارة في مختلف الوظائف التي تمكن المؤسسة الاقتصادية من  البقاء و الاستمرارية ثم العثور على حصة و مكانة  في السوق العالمية. و عليه كانت النظرة لتبني التحالف الاستراتيجي  كاختيار و بديل استراتيجي  من اجل النمو و البقاء و التوسع بصياغة خطة في كل المجالات و تحديد الوسائل لبلوغ مختلف الغايات.
 كما يمكن القول إن التحالف الاستراتيجي  يساهم في تحقيق أهداف التسويق ذات الطابع الاستراتيجي للمؤسسة و يساعد في تقارب مستوى الأهداف  من اجل وصول إلى تجسيد علاقات التعاون طويلة المدى.
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