
  
 
 
 

www.edara.com

آيف تتنافس الشرآات من خلال التحالفات الاستراتيجية 
بادارآو  جوزيف تأليف:

إصدار الشرآة 

العربية للإعلام
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مصـادر الـثروة اختلفـت عمـا آـانت عليـه قديمـــا ،  
فقديما  آانت مصادر الــثروة هـي الأرض، العمـل، 
ـــثروة  رأس المـال، أمـا الآن فقـد أصبـح مصـدر ال
الوحيد والهام هو المعرفة (Knowledge) التي تشكل 
ــة  فـي قنـوات أهمـها البحـوث التسـويقية والصناعي
والتقـارير الماليـة.  والمعرفـة تتطلـب نوعـــا  مــن 
التحالف والعلاقــات التعاونيـة بيـن الشـرآات لكـي 
تؤدتـي ثمارهـا المرجـوة، وهـذه التحالفـــات تــأخذ 
أشكالا  متعددة، فقد تكون صغيرة، وقد تكون آبيرة 
ــة وسياسـات  ويمكن تعريفها بأنها (ترتيبات تنظيمي
عملية تســمح للمنظمـات والشـرآات المنفصلـة أن 
تكون جسدا  واحـدا  فتشـارك فـي السـلطة الإداريـة 

وفي التعاقدات وفي المعرفة).   
وقد استطاعت (IBM) أن تؤسس علاقات مع ٨٠٠ 
شرآة تعمل فــي مجـال الكمبيوتـر، بالإضافـة إلـى 
ــد تسـويق  أنها سمحت لـ ١٠٧ شرآة أخرى أن تعي
منتجاتها خلال فترة الثمانينــات وعـن طريـق هـذه 
ــن تحقيـق  العلاقات استطاعت   GM و  IBMمجتمعي
مبيعـات بلغـت حوالـي ٤٠% مـن إجمـالي النـــاتج 
القومي الأمريكي، ومن خلال هذه العلاقات أيضــا  
استطاعت الشرآتان إقامة قاعدة تكنولوجيــة عاليـة 

جدا . 
ــو:  والسـؤال الـهام الـذي يجـب أن لا يغيـب عنـا ه


