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De wereldeconomie stopt voor nie-
mand. Handel gaat door en verhoudin-
gen worden steeds complexer en viuchti-
ger van aard. Wat vandaag nog een
Tucratieve marke Kan zijn, is dat morgen
niet meer. Om winstgevend te blijven in
huidige markten, verbinden ondeme‘!\
mingen zich steeds vaker aan elkaar, zo
lezen we ook in deze krant.

Het vormen van bedrijfsallianties
niet iets nieuws, maar wellicht wel
steeds noodzakelijker. Het komt erof
neer dat bedrijven iets in het eigen com-
petentiepalet missen wat zelf niet kunv
nen of wensen te ontwikkelen. Dus is het.
zoeken van aansluiting bij een partij die;
dat bepaalde ‘kunstje’ wel in huis heefg
een interessante optie.

In mijn prakijk zie ik twee misvattin-
gen geregeld de revue passeren. De eer-
ste is dat sommige ondernemers een alli-
antie zien als drijfveer voor de bedriifs-
strategie. Met andere woorden, de alli-
antie is de moverende factor voor de
strategische keuze. 7

Hierin ‘schuilt een groot gevaar. Ver-
anderlijkheid is namelijk de enige zeker-
heid die de toekomst ons geeft. Als eert
‘Dedrijf zijn strategie puur en alleen zeker
stelt door een samenwerking met

Allianties overschrijden
houdbaarheidsdatum en
heten ‘mislukt’ te zijn
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ondernemers en bedrijfsadviseurs allian-
ties dan ook te zien als ondergeschike
aan de eigen strategie. 5.

Bij het aangaan van allianties is het
‘exitscenario’ een onderwerp dat in een
vroegtijdig stadium besproken dient te
‘worden. Het uitblijven van de resultaten’
kan namelijk een van de eerste signalen:
zijn voor een aflopend succes van een.
alliantie, maar partijen kunnen dit voor,
zijn door naast de interne factoren ook
een aantal externe factoren regelmatig
te peilen. Deze externe factoren zijn’
vaak ook dezelfde, of nauw verwant aan,
de initiéle motivatie om tiberhaupt de
alliantie aan te gaan.

Het komt erop neer dat de meest
bekende financiéle slagzin van Neder=
land, die van de in het verleden behaalde
resultaten die geen garantie kunnen bie-
den voor de toekomst, net zo toepasbaar'
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is op bedrijfsallianties.
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