Трансформация фирмы в сетевую организацию.
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1 Введение
· В настоящее время ведутся многочисленные дискуссии о популярной организационной форме называемой «сетевой», а так же о том, что традиционные отрасли все в большей степени используют преимущества сетевой организации бизнеса. Однако, остается неясным, как происходит переход от ранее вертикально интегрированных, к  сетевым структурам? И как традиционная фирма должна перестраиваться, чтобы оставаться конкурентоспособной в новой сетевой среде?

· В этой статье мы анализируем процесс трансформации, вертикально интегрированной фирмы, в частности, процесс экстернализации
, позволяющий на основе выведенных за пределы фирмы отделов строить сетевые структуры, поддерживающие работу фирмы. Мы показываем, что данный процесс позволяет фирме перестроить   внутреннюю структуру и занять на рынке более устойчивую позицию, обретя новые конкурентные преимущества. 

· Наше основное утверждение заключается в том, что сетевая форма организации, открывающая фирму для более тесного взаимодействия с другими агентами рынка, может быть успешной даже на наиболее уязвимых и защищаемых участках производственной цепочки, таких как участок научных исследований и разработок (НИР). На примере высокотехнологичной отрасли телекоммуникаций и ее достойного представителя компании «Эриксон» (далее, «Производитель») проводится анализ процессов экстернализации функции НИР. 

2 Экстернализация функции НИР в отрасли телекоммуникаций

2.1 Анализ процесса экстернализации НИР
Данный анализ реконструирует развитие процесса экстернализации осуществленного «Производителем» и приведшего к выведению за пределы фирмы выбранных функций. Далее наиболее значительные для «Производителя» соглашения по экстернализации части отделов НИР исследованы для выявления общих черт и их стратегического сходства. Данное исследование сосредоточено на трех основных преемниках отделов НИР «Производителя», фирмах А, Б и В, которые представляют взаимодополняющие описания процесса экстернализации. На основе полученных сведений проведен сравнительный анализ трех кейсов и процесс экстернализации НИР обобщен в единой схеме. 

2.1.1 Фирма осуществляющая экстернализацию отделов НИР

До начала процесса экстернализации отделов НИР, организационная структура «Производителя» претерпела серию постепенных изменений, которые привели к дезинтеграции вертикальной организации функции НИР. Прототипом процесса экстернализации НИР был опыт, накопленный «Производителем» ранее в ходе передачи внутрифирменных производственных объектов внешним поставщикам. Данный опыт был далее использован в осуществлении спектра мер по перестройке существующей корпоративной системы НИР. 

Первые признаки грядущих сложностей в фирме «Производитель», которые впоследствии обернулись серией программ корпоративной перестройки, стали заметны в начале 2001-го года. Первичные меры реорганизации затронули, прежде всего, деятельность внешних консультантов, услуги большинства из которых были приостановлены. Последовавшая программа перестройки затронула все отделы фирмы, и в большей мере была направлена на оптимизацию размеров бизнес отделов, сопровождающуюся систематическими сокращениями числа сотрудников.  Вскоре после завершения первой программы корпоративной перестройки, была запущена вторая программа повышения эффективности. На этот раз основной акцент был сделан на перестройке функции НИР. Итогом данной программы стало упрощение корпоративной структуры НИР до двух уровней иерархии с уменьшением количества продуктовых линий. В ретроспективе, организационная перестройка 2001-2004 годов может рассматриваться как неотъемлемая часть непрекращающихся организационных изменений в фирме «Производитель». Рассматриваемый в данной работе этап реструктуризации «Производителя» позволил упростить структуру отделов фирмы и поддержать их деятельность посредством внешних к фирме контактов. 

Объективную роль для фирмы отделов НИР помещенных вне «Производителя» представлялось невозможным определить, так как процесс перестройки продолжался, и реальную ценность проданных отделов для ее дальнейшей деятельности не представлялось возможным оценить. Тем не менее, принимая в расчет всю совокупность проведенных «Производителем» сделок по экстернализации отделов НИР, представляется возможным классифицировать таковые на стратегически важные и направленные на уменьшение издержек фирмы.


Группа стратегически важных сделок по экстернализации НИР связана с передачей отделов НИР имеющих непосредственное отношение к крупным продуктовым линиям и обеспечивающим «Производителя» значительными прибылями. Данные сделки подразумевали долгосрочное сотрудничество с покупателями отделов. При выборе покупателей, автоматически становившихся поставщиками, внимание уделялось их возможностям поддержать и улучшить разработку продуктов после перехода отделов НИР в их владение. 


Зависимость «Производителя» от данных продуктовых линий вынудила его искать покупателей отделов НИР, которым можно было в наибольшей степени доверить заказы, требующие сочетание высокого качества исполнения с приемлемыми ценами. Потенциальные кандидаты были в первую очередь выделены из числа предпочитаемых поставщиков «Производителя» и, далее, дополнительные кандидаты были выбраны среди фирм с наилучшей репутацией. Важнейшими критериями отбора были коммерческая успешность компании, ее сложившаяся позиция в отрасли и возможность предоставлять услуги, по крайней мере, аналогичного качества с услугами, создаваемыми внутрифирменным отделом «Производителя». В случаях, когда покупатель высказывал интерес к работе над улучшением продукта или услуги, стремясь производить их качественнее и дешевле, чем первоначальная версия «Производителя», «Производитель» охотно поддерживал сотрудничество с покупателем. 


Другая группа сделок по экстернализации отделов НИР была в большей степени связана с краткосрочным уменьшением издержек фирмы «Производителя». Технологии, выбранные для экстернализации, обычно являлись периферийными по отношению к основной деятельности «Производителя» и позволяли продажу всех связанных с ними прав интеллектуальной собственности без опасения принести вред конкурентной позиции «Производителя». Так как на рынке обычно существовало несколько в равной степени надежных поставщиков предоставляющих продукцию сравнимого качества, «Производителя» в меньшей степени заботил коммерческий потенциал покупателя отдела. Вместо этого, гарантия, данная покупателем отдела поставлять продукт или услугу в течение 12 месяцев с момента подписания договора, считалась вполне достаточной. В зависимости от того, насколько глубоко продукт был интегрирован в процессы «Производителя», фирме требовалось время вплоть до одного года, чтобы дезинтегрировать данный продукт и подготовить нового поставщика, предоставляющего «Производителю» лучшую замену деятельности экстернализированного отдела НИР. Выбор покупателей отдела НИР был сделан из более обширного числа кандидатов, включающего таковых из знакомых «Производителю» поставщиков, а так же из финансовых инвесторов. Данные соглашения были характеризованы одним из менеджеров «Производителя» как «способ финансирования бизнеса».


Несмотря на то, что близость проданных технологий к основной деятельности «Производителя» определяла склонность фирмы продолжать сотрудничество с проданным отделом НИР, общие показатели деятельности данного отдела (с точки зрения уменьшения издержек и улучшения качества) стали играть основную роль в принятии решения о продолжении сотрудничества. 


В целом, процесс экстернализации отделов НИР предпринятый «Производителем» был проведен в связи с ограничением внутренних ресурсов и мощностей фирмы, а так же последующей необходимостью приобретать стратегически менее важные услуги НИР на рынке. Особенностью процесса экстернализации НИР стала цель «Производителя» приобретать услуги по более низкой цене, обладающие более высоким качеством, чем услуги, проданные вместе с отделами НИР. 

2.1.2 Фирмы приобретающие отделы НИР

Примеры фирм приобретающих отделы НИР у «Производителя» были отобраны по трем критериям. Различия в степени зрелости передаваемых технологий и в степени их специфичности для «Производителя» послужили показателями стратегической близости бизнесу «Производителя». Интенсивность контакта между проданными отделами НИР и «Производителем» была взята как показатель дальнейшего развития отделов. 

Таблица1: 
Выбранные для анализа сделки по продаже отделов НИР

	Покупатель
	Год
	Географическое местоположение
	Число переданных отделов НИР
	Кол-во переданных сотрудников 

	Фирма А
	2002
	Европа
	4
	более 800

	Фирма Б
	2000-2002
	Европа
	4
	более 300

	Фирма В
	2002
	Азия
	3
	около 300


Источник:
Пресс релизы компаний; отчеты (Factiva).

В сентябре 2002, три отдела НИР были проданы «Производителем» азиатской фирме В. Данная сделка сопровождалась подписанием договора о сотрудничестве. Два месяца спустя, «Производитель» передал еще четыре отдела НИР европейской фирме А. Этот договор предусматривал долгосрочное сотрудничество. Процесс передачи отделов НИР фирме Б продолжался два года и включал в себя передачу нескольких отделов в четырех странах Европы. Данные сделки по экстернализации отделов НИР, произведенные «Производителем», проанализированы более подробно в последующих параграфах. 


Наиболее значимые из проведенных «Производителем» соглашений по экстернализации отделов НИР могут быть объединены едиными критериями, которые использовались при выборе покупателей-поставщиков (см. таблицу 2).

Таблица 2: 
Выбранные характеристики покупателей отделов НИР, 2004

	Описание фирмы
	Фирма А
	Фирма Б
	Фирма В

	Происхождение
	Европа
	Европа
	Азия

	Лидерство на рынке услуг
	Европейский рынок
	Европейский рынок
	Мировой рынок

	Международное присутствие:


отдел телеком 


вся фирма
	11 стран

24 страны
	-

15 стран
	-

18 стран

	Доля отдела телеком в общих продажах фирмы
	28%
	62%
	32%

	Число сотрудников отдела телеком
	более 3000
	-
	более 4000

	Сделки по экстернализации отделов НИР с другими фирмами отрасли 
	имели место
	не имели место
	не имели место

	Наличие экономии на масштабе от услуг в области НИР *
	предвидятся
	отсутствуют
	имеют место

	Преимущества расположения в странах с низкими затратами на производство*
	предвидятся
	предвидятся
	имеют место


Заметка: 
*Источник: Единое мнение опрошенных менеджеров

Source: 
Интервью; ежегодные отчеты фирм А, Б и В (US GAAP); собственный анализ.

Важные для «Производителя» отделы НИР были отданы поставщикам, лидирующим на региональном или мировом рынках услуг в отрасли телекоммуникаций. Все фирмы, купившие отделы НИР у «Производителя»,  важным стратегическим приоритетом считали дальнейшую интернационализацию своей деятельности и последовательно воплощали этот приоритет в жизнь. Три исследованные фирмы рассматривают свои подразделения занимающиеся услугами в сфере телекоммуникаций как стратегически важные и активно их развивают. В то время как фирмы Б и В расширяют свои телекоммуникационные подразделения с помощью слияний и поглощений, фирма А так же провела ряд сделок по покупке отделов НИР у других производителей телекоммуникационного оборудования. 

Взаимодополняющих характер выбранных сделок отражен в различиях местоположения и географической близости к филиалам «Производителя»,  а так же в их варьирующем успехе по достижению более высокого качества и более низких цен на предоставляемые услуги в области НИР. 
2.1.3 Обобщение процесса экстернализации НИР

В соответствии с методом временного разделения (temporal bracketing) (Langley, 1998), анализ процесса экстернализации НИР был проведен в несколько этапов. Логика разделения процесса на этапы была основана на рассмотрении отдельных сделок, которые впоследствии были обобщены в единую модель. Полученная в итоге модель описывает пять этапов процесса экстернализации НИР, зафиксированных во всех сделках «Производителя».

Анализируемый в данной работе процесс экстернализации отделов НИР в большой степени был инициирован стремлением «Производителя» улучшить эффективность свой деятельности, что отражено в постепенном переходе всех договоров о сделках (между «Производителем» и перемещенными отделами НИР) на стандартные рыночные контракты о поставках (см. таблицу 3). Постепенность такого перехода была вызвана потребностью в адаптации отделов к новым условиям, а так же необходимостью провести тщательный анализ целесообразности сотрудничества, который должен был определить будущие отношения (включая отказ от таковых) для «Производителя». Стремление «Производителя» увеличить эффективность особенно четко проявляется на третьем этапе процесса экстернализации, когда выведенные вне фирмы отделы НИР заканчивают выполнение оговоренных в первоначальном контракте условий по фиксированным поставкам. На этом этапе «Производитель» пересматривает сотрудничество с отделами на основе их издержек и качества поставляемых услуг, учитывая интенсивность и продолжительность сотрудничества лишь в качестве второстепенных факторов. 

Таблица 3: 
Обобщенный процесс экстернализации НИР

	Этап 1
	Этап 2
	Этап 3
	Этап 4
	Этап 5

	Подготовка сделки
	“Инкубационный период”
	Оценка и выход на рынок
	Построение сотрудничества 
	Укрепление сотрудничества 

	Описание процесса

	подготовка и решение об экстернализации, поиск покупателя 
	постепенная подготовка отдела НИР к рыночным условиям
	выход на рынок, продолжение или расторжение договора о сотрудничестве
	построение сотрудничества с выведенным за пределы фирмы отделом НИР
	совместная работа по НИР

	Формальные вехи

	заключение сделки
	модель фиксированных поставок и цен
	продолжение или расторжение сотрудничества
	модель договорных цен 
	модель договорных цен

	Цель

	нахождение партнера
	сохранение необходимого  уровня поставок и проведение необходимых внутрифирменных изменений
	нахождение эффективного поставщика 
	установление сотрудничества 
	укрепление сотрудничества

	Желательный результат

	продажа по приемлемой цене потенциально привлекательному поставщику
	получение поставок необходимых размеров по приемлемой цене 
	минимизация издержек по внешним поставкам НИР
	передача заказов экономически привлекательным поставщикам
	увеличение взаимной выгоды от сотрудничества


Источник: 
Собственный анализ

Акцент на минимизации издержек привел к резкому уменьшению интенсивности контактов между выведенными вне фирмы отделами НИР и «Производителем», а так же к сохранению лишь производственных мощностей данными отделами и утратой ими дополнительных возможностей, которыми они обладали, являясь составной частью «Производителя». Действительно, организационные возможности, как, например, доступ к обширным базам данных и крупномасштабные инъекции ресурсов, доступные в фирме «Производитель», прекратились после подписания сделок по экстернализации. В дополнение к этому, соглашения по экстернализации отделов НИР были подготовлены «Производителем» таким образом, чтобы материальные и нематериальные активы, которые потенциально могли повредить конкурентной позиции «Производителя», были целенаправленно исключены из сделок.

2.1.4 Последствия процесса экстернализации НИР
 (a)
Последствия для фирмы и ее корпоративной стратегии

Процесс экстернализации отделов НИР внес свой вклад в увеличение эффективности производственных и организационных процессов «Производителя». Изменения на уровне всей организации были подготовлены комбинацией процессов интенсивно применяемых в ходе перестройки фирмы, среди которых был и процесс экстернализации. Основным результатом перестройки «Производителя» стало значительное увеличение доли корпоративного направления, занимающегося сферой услуг, постепенно увеличивающегося в период между 2000 и 2004 г.г. Будучи менее ощутимым во время перестройки фирмы, данный сдвиг позволил вырасти доле телекоммуникационных услуг в обороте «Производителя» более чем на 25% в 2005 г. 


Сфера бизнес услуг «Производителя» является областью наиболее быстрого роста фирмы. Особое внимание данной сфере деятельности уделяется в связи с представлением «Производителя» о сфере услуг, как способе развить более предсказуемый поток доходов, а так же уменьшить зависимость от все более уязвимого рынка телекоммуникационного оборудования сетей. 

График 1: 
Отраслевая производственная цепочка «Производителя»

и смена основного вида деятельности
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Собственный анализ
Сдвиг корпоративных предпочтений с производства телекоммуникационного оборудования на деятельность в сфере профессиональных услуг в области телекоммуникаций сопровождался фундаментальными изменениями в организации. Трансформация фирмы от чрезмерно разросшейся структуры 2000-го года к более гибкой и маневренной организации 2005-го года была проведена с помощью комплекса процессов реструктуризации. Данные процессы включали, в том числе, экстернализацию, аутсорсинг и закрытие отделов. Среди них, процесс экстернализации оказывал особенно сильное и продолжительное влияние на стратегию «Производителя», прежде всего благодаря своему свойству высвобождать внутренние мощности фирмы без потери накопленного опыта и компетенций в этой области. В случае перестройки корпоративной функции НИР, экстернализация создала возможность сосредоточить внутрифирменные ресурсы на исследованиях и поместить вне фирмы часть работы по разработкам, а так же услуги по послепродажному обслуживанию оборудования, при этом сохраняя стабильный поток прибылей от всех упомянутых областей.


С момента изменения вертикальной организации фирмы, дальнейшее внедрение нового приоритетного направления бизнеса зависит от продолжительного и умело осуществляемого взаимодействия между основными задействованными процессами. Данное взаимодействие отражено в корпоративном цикле технологий, который иллюстрирует взаимосвязь между бизнес процессами, ориентированными на внутрифирменные и внешние по отношению к фирме события и активно участвующими в развитии технологии (см. график 2). Данный механизм так же показывает роль процесса экстернализации, который представляет собой своего рода буфер между внутрифирменным производством и обеспечением за счет приобретения на рынке. Как только внутрифирменное производство становится нежелательным, процесс экстернализации, в том виде, в котором он был проведен «Производителем», обеспечивает поставки необходимых объемов услуг НИР на фиксированный период времени. Это позволило «Производителю» подготовить внутрифирменную структуру и принять решение о том, следует ли продолжать сотрудничество с выведенными вне фирмы отделами НИР или целесообразнее найти более подходящих поставщиков из числа имеющихся на рынке. 

График 2: 
Корпоративный цикл технологии и экстернализация НИР
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(b)
Последствия для межфирменной сети 

Использование процесса экстернализации влечет за собой изменение традиционной организации проектов НИР. Ранее, традиционный проект запускался группой инженеров работающих над ним до его полного завершения. В то время как внутрифирменные ресурсы (прежде всего персонал) использовались в действующих проектах и медленно продвигались к завершающей стадии развития проекта (беря на себя такие функции, как дополнительные модификации и послепродажное обслуживание созданного продукта), новые проекты по разработке начинались с поглощения необходимых ресурсов и технологий на рынке. Данная схема, безусловно, стимулировала постоянный рост фирмы, однако, она так же создавала опасную зависимость от внешних ресурсов и технологий.


Процесс экстернализации НИР поддерживает альтернативный подход к управлению проектами и продуктовыми циклами. В случае если продукт разработанный в лаборатории НИР признан успешным, сотрудники «Производителя» получают возможность переключиться на другой проект и применить накопленный опыт в разработке нового продукта (см. график 3). Данный подход подразумевает, что послепродажное обслуживание, а так же  незначительные улучшения и новые усовершенствованные версии продукта могут быть обеспечены субподрядчиками.
 Таким образом, процесс экстернализации способствует сохранению в фирме уже накопленных знаний и навыков и стимулирует их использование для разработки новых продуктов. 
График 3: 
Продуктовый цикл и экстернализация НИР
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Более того, привлечение внешних по отношению к фирме сотрудников занимающихся исследованиями и разработками способствует увеличению гибкости использования внутрифирменных сотрудников. Это особенно важно для «Производителя» (а так же для его конкурентов, находящихся в схожей ситуации), подверженного частым изменениям в спросе на рынке телекоммуникаций и вынужденного приспосабливать внутрифирменные трудовые ресурсы в соответствии с ситуацией на рынке. Однако, многочисленные филиалы «Производителя» расположены в странах с высокими производственными издержками и жестко регулируемыми рынками труда, что создает значительные проблемы в ситуациях, когда фирме требуется быстро сократить или принять на работу новых сотрудников, отвечая текущим требованиям рынка. Сочетание отсутствия гибкости в управлении штатом сотрудников и постоянно меняющихся потребностей в квалифицированной рабочей силе, значительно усугубляет проблему. Менеджеры «Производителя» видят выход из сложившейся ситуации в поддержании постоянного числа сотрудников фирмы (преимущественно инженеров) и передачи определенного процента мощностей внешним поставщикам, сотрудничество с которыми становится особенно активным в период увеличенного спроса на рынке.  Данная схема подразумевает возможность помещения за пределы фирмы избыточного количества инженеров и последующую закупку услуг по разработке продукции у выбранных поставщиков. Выбранные поставщики услуг по НИР должны справляться с рисками сокращения штата сотрудников и обладать существенной гибкостью по своевременному исполнению периодичных, крупных заказов. 

2.1.5 Общая логика решения об экстернализации НИР

Логика принятия решения об использовании экстернализации НИР послужила основой для описания данного процесса в этой работе. Логика такого решения основана на ряде условий, рассмотрение которых может производиться независимо друг от друга. Первым условием, обуславливающим процесс экстернализации НИР,  стало наличие определенного давления на фирму, как со  стороны внешней среды, так и изнутри самой фирмы. Данное давление было вызвано, среди прочих факторов, экономическим спадом, увеличившейся конкуренцией в отрасли и финансовыми затруднениями в самой фирме. 


Другим условием для начала процесса экстернализации НИР стало наличие фирм поставщиков способных предоставить по более низкой цене те элементы производственной цепочки, которые фирма «Производитель» стремилась вывести за свои пределы. В случае «Производителя», фирма занималась поиском внешних поставщиков для передачи им работ по второстепенным для нее работам НИР (таким как незначительные улучшения и поддержка зрелых продуктов) и представляла собой одну сторону в поиске взаимовыгодного сотрудничества. Другую сторону представили поставщики профессиональных услуг в сфере НИР, такие как фирмы А, Б и В, которые предложили возможности по разработке продуктов, удовлетворяющие требованиям «Производителя». Тем не менее, экономическое давление и наличие поставщиков явились недостаточными условиями для начала процесса экстернализации, так как существовали иные препятствия для проведения сделок. Предположительно наиболее важными из таковых препятствий были транзакционные издержки, способные играть роль тормозного механизма или стимулятора процесса экстернализации. 

Уменьшение трансакционных издержек, имевшее место в рассмотренном примере, произошло по нескольким причинам. Во-первых, в условиях экономического спада, нематериальные активы, составляющие большую долю данных сделок, потеряли часть своей первоначальной стоимости и, тем самым, снизили вероятность оппортунистического поведения со стороны поставщика и этим уменьшили стоимость сделки. Другие механизмы, которые еще более снизили трансакционные издержки, были целенаправленно использованы «Производителем». Среди них были, например, соглашения о покупках по фиксированным ценам, а так же исключение из сделок прав на интеллектуальную собственность. 

В результате, уменьшившиеся трансакционные издержки сыграли роль стимулятора, позволившего «Производителю» вынести за пределы фирмы часть периферийных работ в области НИР и обеспечить необходимый уровень поставок от новых владельцев отделов НИР. 


Дезинтеграция вертикальной организации фирмы, которой способствовал процесс экстернализации НИР, повлияла на распределение мощностей фирмы. В частности, она позволила создать более гибкую систему производства, приспособленную к резким скачкам спроса не продукцию и услуги и, тем самым, обеспечила более стабильное управление фирмой. 

Наиболее важные составляющие логики процесса экстернализации НИР показаны на схеме  4. 

Схема 4: 
Логика принятия решения о процессе экстернализации НИР
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3 Вклад в теорию и практику 

Вклад в теорию
Данное исследование показало, что процесс экстернализации НИР стимулирует создание более гибкой организационной структуры в существующей фирме. Это происходит двумя путями. Во-первых, процесс экстернализации НИР увеличивает эффективность внутрифирменной функции НИР, так как он позволяет лучшее сосредоточение ресурсов для исследований и разработок и их поддержку посредством внешних услуг разработки. Таким способом процесс экстернализации НИР способствует более гибкой и эффективной организации на уровне корпоративной функции НИР. Данное улучшение было отмечено в фирме «Производитель», где экстернализация НИР привела к более сфокусированной работе в области передовых технологий и повлияла на значительное увеличение числа зарегистрированных фирмой патентов. Во-вторых, процесс экстернализации НИР поддерживает увеличение организационной эффективности на уровне фирмы, улучшая отбор задач, решение которых будет осуществляться внутри фирмы. Организационный сдвиг  в сторону нового приоритетного направления в сфере услуг, наблюдаемый в фирме «Производитель», служит примером пересмотра корпоративного устройства фирмы. Подводя итог, можно говорить о том, что механизм дезинтеграции, поддерживаемый процессом экстернализации НИР, способствует развитию более адаптируемой организационной структуры и вносит значительный вклад в процесс постоянного пересмотра вертикальной организации фирмы. 


Другим результатом данной работы стала гипотеза о том, что процесс экстернализации НИР может быть представлен как способность фирмы (Teece, Pisano and Shuen, 1997). Так как данный процесс оказывает существенное влияние на структуру и деятельность корпоративной функции НИР, он может быть представлен в виде способности по изменению определенной части фирмы, так называемой способности первого рода (first-order capability), (Winter, 2003). Как таковой, данный процесс исполняет роль активного (например, фактическая экстернализация отдела НИР) и пассивного (например, привлечение выведенного вне фирмы персонала отдела НИР к проводимым фирмой проектам) буфера между внутрифирменной деятельностью функции НИР и поставками специфических услуг по НИР с рынка. Не смотря на то, что процесс экстернализации может носить рутинный характер, он не сможет привести к желаемым результатам, если не сформулированы соответствующие цели и не присутствуют необходимые условия (такие как действующий корпоративный механизм жизненного цикла технологии) и сам процесс экстернализации постоянно не практикуется и совершенствуется. Если данные условия не выполнены, процесс экстернализации НИР будет ограничен исключительно механистической функцией поставок НИР, похожей на таковую применяемую в процессе аутсорсинга. 

С позиции ресурсного подхода, процесс экстернализации НИР представляет собой альтернативные аргументы для трактовки вертикальной организации фирмы. Концепция корпоративного роста, принятая сторонниками ресурсного подхода (Penrose, 1959; Peteraf, 1993), получает новые контрастные наблюдения из схемы дезинтеграции вертикальной структура фирмы, рассмотренной в данной работе. Дальнейшие наблюдения получены из данных о  влиянии процесса экстернализации НИР на корпоративную гибкость и конкурентную позицию фирмы.
 Включение этих наблюдений в существующую концепцию способствует более сбалансированной трактовке ресурсного подхода и теории роста фирмы.


Дополнительные аргументы так же представлены в поддержку важного для литературы о среде-стратегии-структуре утверждения о том, что «рост без структурной адаптации может вести только к экономической неэффективности» (Chandler, 1962: 16). 


И наконец, учитывая циклическое развитие экономики (Kondratieff, 1925) и технологии (Abernathy, 1978; Nooteboom, 1999), становится удивительным, что фазы характеризующиеся «отрицательным ростом» организации (в противоположность широко обсуждаемым аспектам роста организации) получают так мало внимания. Данная работа призвана напомнить о необходимости более сбалансированного подхода к концепции роста фирмы.

Вклад в практику 

Данная работа заявляет о том, что решение станет ли изучаемый процесс экстернализацией НИР и приведет к значительным последствиям для вертикальной структуры и общего развития фирмы, или будет преобразован в стандартный договор о временных закупках услуг НИР, зависит от целей поставленных менеджерами фирмы, а так же от их знаний и навыков. В то время как оба упомянутых процесса могут иметь одинаковые начальные условия, действия менеджеров определяют масштаб их последующего влияния на фирму. 


В работе показано, что активно обсуждаемые преимущества аутсорсинга в снижении издержек на производство (Auguste, 2002), не являются единственными и существуют иные, мене очевидные преимущества, заключенные в аналогичном процессе, использование которых может превратить данный процесс в более долгосрочный и значимый для фирмы. Менеджменту фирмы следует внимательно учитывать как краткосрочные, так и долгосрочные преимущества, достигаемые при помещении отделов фирмы за ее пределы. При этом понимать, что процесс аутсорсинга имеет значимую альтернативу в виде процесса экстернализации. Взвешенное решение о том, какой из двух процессов следует использовать в каждом случае, должен способствовать успеху проекта.
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� В данной статье процесс экстернализации рассмотрен для внутрифирменной функции НИР и определен как процесс вынесения задач, квалифицированных сотрудников, ресурсов и соответствующих способностей фирмы за ее пределы. Не смотря на то, что данный процесс может сочетать в себе как краткосрочные задачи эффективности, так и долгосрочные цели корпоративного развития, предпочтения отдаются реализации долгосрочных целей фирмы. В отличие от  аутсорсинга, подразумевающего часто формальные отношения между агентами, процесс экстернализации определяется как долгосрочное и ориентированное на дальнейшее развитие сотрудничество между помещенным за пределы фирмы отделом и его бывшим собственником.	





� 	Продукты и технологии находящиеся на зрелой стадии жизненного цикла, например таковые связанные с технологией GSM, могут быть переданы субподрядчиками, оказывающим услуги по послепродажному обслуживанию и незначительным усовершенствованиям, при условии, что таковые строго контролируются «Производителем». Так как данные технологии играют роль «дойных коров» для «Производителя» и возвращают деньги от осуществленных в предыдущие годы инвестиций, их поддержанию отдается значительное внимание. В такой ситуации, фирма производитель требует от субподрядчиков постоянных работ по уменьшению стоимости продукта и увеличению его эффективности, так как стабильные доходы от данного продукта обеспечивают новые инвестиции в НИР фирмы.


�	Данные наблюдения ограничены корпоративной функцией НИР, но, предположительно, могут быть переложены и на другие функции в фирме.
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