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Введение
Целью данной работы является рассмотрение процесса формирования альянсов и выделение факторов, влияющих на его эффективность. Под эффективностью в данной работе мы понимаем достижение целей, которые фирма предполагала воплотить в жизнь с помощью участия в альянсе.

Данная тема является актуальной, поскольку многие фирмы выбирают альянсы в качестве одной из лучших стратегий в увеличении конкурентоспособности на рынке. С помощью этой стратегии могут быть решены такие проблемы как низкая доля рынка, нехватка средств на введение инноваций и прочие сложности, снижающие темпы развития компании.

Однако достаточно большая часть создаваемых альянсов  становится неэффективной.  К этому может привести множество факторов, такие как оппортунистическое поведение сторон, неоправданное создание альянса (преследование собственных целей, а не целей фирмы), недостаток отношенческого капитала, несостоятельность фирмы, вступающей в альянс и прочие причины.  


Мы планируем выделить факторы, которые оказывают наибольшее влияние на процесс формирования альянса, в частности на формирование отношенческого капитала в нем,  и объяснить, какие из этих факторов мы можем использовать для создания эффективного альянса или улучшение текущей ситуации.


Для достижения нашей цели нам необходимо решить ряд задач.

Во-первых, выделить мотивы, побуждающие компании создавать альянсы, чтобы в последующем определить, достигают ли компании поставленные цели. 

Во-вторых, выделить виды альянсов и предположить те проблемы, которые могут возникнуть у фирмы-участника того или иного вида альянса.
В-третьих,  определить влияние отношенческого капитала и его значимость в данном процессе.
В-четвертых, определить факторы, влияющие на качество отношенческого капитала в альянсах и предположить характер и направление подобного влияния, а также способы повышения качества альянса с их помощью.
Основываясь на выделенных факторах, проверим с помощью эконометрического анализа гипотезу о том, что эти факторы влияют на альянс так, как мы и предполагали. 
После этого мы выделим основные закономерности, полученные нами в процессе анализа, а также сформулируем рекомендации для фирм - участников альянса.

Объектом нашего исследования являются существующие альянсы, данные о которых мы будем использовать в нашем анализе.


Субъектом исследования являются факторы, влияющие на эффективность альянса и создающие его конкурентное преимущество.



В процессе нашей работы мы будем опираться на статью «Trust, Control and risk in strategic alliances» written by Das T. and Teng B.[26], которая утверждает, что в основе проблем, связанных с формированием и функционированием альянсов, лежит отношенческий капитал.  Другим основным источником является статья Emanuela Todeva «Strategic alliances & models of collaboration»[33], которая рассматривает различные процессы, проходящие в стратегических альянсах.


В конце нашей работы мы планируем получить результаты, которые могут нам объяснить, почему некоторые альянсы теряют свою конкурентоспособность и эффективность после создания альянса  и происходит ли это по причине низкого качества отношенческого капитала. Также мы хотим определить  ряд характеристик, которые необходимо учесть фирме, создающей альянс, чтобы достичь поставленных целей.

Глава 1

СТРАТЕГИЧЕСКИЕ АЛЬЯНСЫ

1.1Стратегические альянсы

Стратегический альянс (Strategic Alliance) —  это соглашение о кооперации двух или более независимых фирм для достижения определенных коммерческих целей, для получения синергии объединенных и взаимодополняющих стратегических ресурсов компаний. [67]
              Создание стратегического альянса подразумевает участие, по крайней мере двух фирм, которые остаются юридически независимыми после образования альянса, владеют определенной долей контроля и правом получения определенной доли выгоды от совместной работы, а также продолжают делать необходимые взносы, ресурсы, продукты, информацию, технологии.[52] Эти характеристики подразумевают то, что из двух или более независимых предприятий создается союз, который предполагает получение в будущем определенных выгод для каждой компании, которые она не смогла бы достичь в одиночку, и эти новые выгоды стимулируют фирмы продолжать вносить вклад в существование альянса.  Различные формы союза представляют разные подходы, которые фирмы-партнеры используют, чтобы контролировать свою зависимость от союза и других партнеров.


 Несмотря на то, что многие аналитики рассматривают стратегические альянсы как феномен последних лет, подобные связи существовали с момента появления фирм как  самостоятельных производителей товаров и услуг. Подобные объединения фирма может производить с финансовой организацией, например банком, или с торговыми организациями, занимающимися сбытом, как например Голланские гильдии и прочие ремесленные объединения средних веков. В большинстве случаев такие союзы создавались для упрощения сбыта и контроля над рынком. Современное же объединение фирм обычно включает  в себя различные компании, такие как поставщики, покупатели, конкуренты, регулирующие органы, финансово-кредитные учреждения, которые вместе составляют "экономические организации производства". [34] 


В современной экономике альянсы являются одним из методов конкурентной борьбы и представляют собой один из самых быстрых и дешевых способов достижения стратегических целей. Исследователи альянсов подтверждают довольно частое использование данной формы кооперации в качестве  стратегического инструмента.[39] [5] [2]. В подтверждение этому, на графике представлена мировая статистика слияний и поглощений. На ее основе мы можем сделать вывод о том, что популярность данного способа достижения целей компании имеет тенденцию к росту. Замедление тенденции в последние годы может быть связано с тем, что к тому времени уже явно проявился отрицательный эффект того, что некоторые альянсы не оправдывают своего существования с точки зрения экономической выгоды для компании.
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Рис.1 Мировая статистика числа слияний и поглощений  с 1985 по 2012 год [68]

Lorange и Rооs[43]  также называют транснациональные корпорации сетями альянсов, которые пересекают национальные границы и промышленные сектора. Dicken[27] описал эти сети как смесь внутрифирменных и межфирменных отношений, которые формируют различные степени и формы власти и влияния на результаты деятельности компаний.


Стратегические альянсы представляют собой не только партнерство между компаниями, которое повышает эффективность фирм-партнеров, предоставляя возможность взаимного обмена ресурсами (технологиями, навыками, продуктами). Также они являются новым образованием, которое позволяет фирмам-партнерам по-разному использовать их отношенческий капитал для целей бизнеса.


Аналитиками широко признается, что альянсы - это гибридная форма организации между фирмами, которая сочетает в себе иерархические и рыночные элементы. [7] [45] Они охватывают как краткосрочные, так и долгосрочные проекты организаций с различной степенью вертикальной интеграции и независимости. Когда юридические или экономические ограничения не дают фирме использовать иерархию или полное владение другой компанией для достижения своих целей,  она может вступить в альянс с этой компанией, тем самым сохранив свое благосостояние и место на рынке.  (Anderson and Gatignon 1986; Hennart 1991). [6] [38]  Таким образом, альянсы объединяют в себе  активы и возможности с неопределенностью и обязательствами для всех партнеров альянса.
Мотивы вступления в альянс

Компании могут становиться участниками стратегических альянсов по многим причинам: для повышения производственных возможностей, снижения неопределенности во внутренней структуре компании, избежание или получение эффектов внешней среды, приобретение конкурентных преимуществ, которые позволят увеличить прибыль и получить возможности для совершенствования в будущие периоды. [50]  Фирмы-партнеры выбирают альянсы не только по причине  возможности получения большей прибыли и большего контроля на рынке, а также потому, что результат подобного союза может дать компании дополнительную гибкость во многих вопросах и позволит развить имеющийся потенциал. Подобная гибкость, полученная за счет достижения новых навыков и знаний,  позволит фирме зайти на новый рынок  и диверсифицировать деятельность и риски. Мотивы для участия компании в альянсе сугубо индивидуальны у каждой фирмы, обладающей своими собственными характеристиками и потребностями. Различные мотивы компаний мы можем увидеть в Таблице 2.  Подобное разнообразие порождает множество различных классификаций.  


Bleeke and Ernst [9]  разделили общие потребности фирм, стремящихся в альянс, на  потребность в деньгах, потребность в масштабе, потребность в знаниях, потребность в активах или их возможные комбинации. Такое разнообразие стимулов характеризует альянсы во многих отраслях, поэтому была предложена теоретическая схема для классификации и анализа всего спектра совместных решений, принятых фирмами.  Уровень сотрудничества между предприятиями гораздо менее подвержен влиянию внутренних затрат и выгод, чем таким факторам как  история отношений партнерства фирм, текущее положение на рынке каждой фирмы, их совместные ресурсные возможности, а также информационная асимметрия по отношению к фирмам, участвующих в небольших рыночных сделках [28]. Другими словами, формирование бизнес-сетей и альянсов в меньшей степени вызвано экономической рациональностью, нежели стратегическими намерениями компаний. Пусть две или более автономные организации решили создать альянс для достижения  новых совместных целей. Такими образом  их решение о сотрудничестве не может быть определено ни рациональностью, ни текущим давлением окружающей среды, напротив, эти факторы  могут просто помочь компаниям построить постфактум оправданий и обоснований  их решения о сотрудничестве. Решение же сотрудничать  является не ответным действием, а принципиальной стратегической целью и последующими действиями, которые направлены на улучшение будущих обстоятельств  для каждой отдельной фирмы и их альянса в целом.

Таблица 1

Мотивы  вступления в стратегический альянс1
	1. Выход на новый рынок

	2. Приобретение средств распространения

	3. Получение доступа к новым технологиям

	4. Обучение и интернализация

	5. Получение экономии от масштаба

	6. Достижение вертикальной интеграции

	7. Приспособление к изменениям окружающей среды

	8. Диверсификация в новые предприятия

	9. Реструктуризация

	10. Повышение производительности

	11. Увеличение стоимости компании

	12. Объединение ресурсов

	13. Разработка продуктов, технологий, ресурсов

	14. Снижение рисков и диверсификации рисков

	15. Разработка технических стандартов

	16. Достижение конкурентных преимуществ

	17. Сотрудничество потенциальных соперников

	18. Взаимодополняемость товаров и услуг на рынке

	19. Преодоление правовых / регулятивных барьеров

	20. Эффект победителя


1 Составлена по источникам: Agarwal and Ramaswami 1992[1]; Auster 1994[7]; Doz and Hamel 1999[30]; Doz, Olk and Ring 2000[31]; Harrigan 1988[37]; Hennart 1991[38]; Lorange and Roos 1993[43]; Zajac 1990[54]
В конечном счете, разнообразие мотивов и стимулов приводят к изменениям на четырех уровнях: организационном, экономическом, стратегическом и политическом. При поиске партнеров, фирмы пытаются решить внутренние организационные проблемы, получить экономические выгоды, провести стратегическое позиционирование или политическое маневрирование с правительством и конкурентами. Мотивы для участия  в стратегическом альянсе перечислены в таблице 1. Поэтому  они могут быть сгруппированы в четыре категории (Рисунок 2):


[image: image2]
Рис.2 Стимулы, основанные на различных уровнях деятельности компании[33]
1. Организационные - Учебный - различные виды обучения и интернализации (молчаливой, коллективной), реструктуризация, повышения производительности, приобретение средств распространения, воссоздание и расширение путей поставок для того, чтобы приспособиться к экологическим изменениям, взаимодополняемость товаров и услуг на рынки.
2. Экономические - Рынок-издержки- риски — рыночный поиск, стоимость распространения и объединение ресурсов, снижение рисков, диверсификация, получение экономии от масштаба, специализация в рамках альянса.
3. Стратегические – Конкуренция/ Продукт &Технологии - достижение вертикальной интеграции, достижение конкурентных преимуществ, диверсификация в новый бизнес, получение доступа к новым технологиям, R &D; разработка новых продуктов и технологий, сотрудничество с потенциальными конкурентами, эффект победителя и прочие тенденции в отрасли.

4. Политические - Развитие рынка - разработка технических стандартов; преодоление правовых / регулятивных барьеров. [33]

Фундаментальное различие между стратегическими и оперативными решениями заключается в том, что последнее основывается на расчетах стоимости сделки, в то время как стратегический выбор определяется выгодами от будущей деятельности. Стратегические решения фирмы основываются не только на оценках ее нынешнего положения, но и на ожиданиях в отношении его будущих результатов. Стратегические решения включают в себя  и политику компании, и инвестируемые ресурсы, необходимые для реализации принятого решения, и учет предполагаемых преимуществ в будущем, и  ожидаемую отдачу от сделанных инвестиций.

  
Концепция транзакционных издержек не обеспечивает достаточного объяснения организационного поведения, поскольку фирмы платят отношенческие расходы, понесенные в результате их совместных усилий в построении связей для предотвращения партнерской неопределенности. Отношенческие расходы в альянсе не просто расходы, необходимые для поддержания неформальных отношений с партнерами по бизнесу, но и дополнительно включают обязательства и инвестиции партнеров, необходимость отвечать возникающим рискам и неопределенности. Отношенческие затраты на каждую фирму возникают из-за существования потенциальных негативных воздействий на прибыль компании, поэтому фирмы-партнеры должны корректировать свои стратегии  и  прочие деловые отношения  и операции с другими компаниями, чтобы приспособить под них новый альянс.  Участие в альянсе может потребовать от фирмы реорганизацию, сокращение или прекращение других деловых связей для того, чтобы отвечать интересам нового партнера. Эта корректировка  на стадии после принятия решения о создании альянса приводит к потере некоторых будущих возможностей для бизнеса, потенциальных выгод и прибылей. [33] Следовательно, формирование отношений между фирмами (отношенческого капитала)  является залогом будущих выгод, которые фирма сможет получить от этого союза.

Виды альянсов

При создании организации состоящей из нескольких компаний, каждая   фирма-участник этого союза ставит перед собой определенные цели. Зачастую главной целью создания подобных организаций является увеличение конкурентоспособности компании при минимальных рисках. В таблице ниже представлены основные виды подобных образований и их характеристики. Типы объединений расположены таким образом, что сверху вниз идет ослабление интеграции и формализации в управлении отношениями между компаниями. Подобное управление подразумевает под собой  правовые и социальные механизмы контроля за  ресурсным вкладом сторон, их ответственностью и разделением вознаграждений от совместной деятельности. Таким образом, в нижней части таблицы расположены те типы объединений, которые не требуют серьезных обязательств со стороны фирм. Напротив, в верхней части таблицы представлены объединения, подразумевающие ситуацию, когда одна фирма берет полный контроль над другим предприятием. Между этими крайностями рынка и иерархии одиннадцать общих стратегических формы союза или «Гибридов», которые сочетают различные степени взаимодействия рынка и бюрократической интеграции. [51]

 Формы стратегических альянсов, представленные в таблице 1, также связаны с различными правовыми формами, которые позволяют фирмам контролировать распределение ресурсов и распределение выгод между партнерами.  [42]

Таблица 2

Виды отношений между организациями 2
	Иерархические отношения
	Благодаря приобретению или слиянию, одна фирма берет полный контроль над чужими активами и координирует действия через механизм права собственности

	Совместные предприятия  

(JOINT VENTURES)
	Несколько фирм создают юридическую организацию с совместной собственностью, которая служит для достижения определенных целей  своих «родителей», такие как R & D и маркетинговая стратегия

	Инвестиции в акции
	Приобретение одной фирмой через фондовый рынок определенного количества акций другой компании, позволяющее ей влиять на принимаемые в компании решения

	Кооперативы
	Коалиция малых предприятий, которые объединяются, чтобы координировать и управлять своими ресурсами

	R & D КОНСОРЦИУМЫ
	Межфирменные соглашения в области исследований и развития сотрудничества.

Обычно образуются в областях с быстро меняющимися технологиями

	Стратегические кооперативные соглашения 
	Договорные сети бизнеса, основанные на совместном многопартийном стратегическом управлении с партнерами, подразумевающие  сотрудничество в ключевых стратегических решениях и совместной ответственности за результативность работы

	Картели
	Крупные корпорации вступают в сговор для ограничения конкуренции путем совместного

управления производством и / или ценами в конкретной отрасли

	Франшизы
	Франчайзер предоставляет получателю франшизы  возможность использования фирменного бренда в географическом районе, но сохраняет контроль над ценообразованием, маркетингом и стандартизированной нормой работы

	Лицензирование
	Одна компания предоставляет другой право на использование запатентованных технологий, производственных процессов в обмен на определенную плату или услугу

	Сети субподрядчиков
	Взаимосвязанные фирмы, где субподрядчик ведет переговоры с поставщиками о  долгосрочных ценах, работе производства и сроков поставки

	Набор действий
	Короткоживущие организационные коалиции, члены которой координируют свои лоббистские усилия, чтобы влиять на процесс принятия общественных и политических решений

	Рыночные отношения 
	Короткие сделки между организациями, которые координируются только с помощью механизма цен.


2 Составлена по источнику: Emanuela Todeva, David Knoke 2005[33]

Также для определения жизнеспособности альянсов нам необходимо выделить область, в которой они функционируют, для этого введем понятие организационного поля. Организационное поле состоит из организаций в совокупности представляющих собой определенную область индустриальной жизни. Оно может состоять из ключевых поставщиков, потребителей, нормативных учреждений и прочих организаций, влияющих на деятельность компаний, функционирующих в данной области. [29] Данное понятие позволяет определить возможных партнеров по альянсу и эффект, получаемый от подобного сотрудничества.


В различный период времени определенное организационное поле может состоять из множества альянсов, которые конкурируют между собой, а также с другими фирмами в этом поле. Структура альянсов в определенном поле зависит от  уровня разделения или перекрытия между партнерами альянса. Чтобы увеличить доверие в альянсе, часто используют жесткие нормативные контракты, которые могут обеспечить уменьшение или отмену уплаты каких-либо транзакционных издержек , например, издержки на поиск информации о потенциальных партнерах и контроля за исполнением обязательств каждой стороной контракта. [36]

Из этого следует, что организационное поле создает окружение фирмы, на основе которого она принимает решение о заключении того или иного альянса. Однако, любой альянс подразумевает взаимодействие между компаниями, качество которого напрямую определяет качество альянса, а, следовательно, и достижимость целей фирмы, из-за которых она вступает в подобное соглашение. Таким образом, мы можем сделать вывод, что окружающая среда и организационное поле подводит компанию к принятию решения о создании альянса с тем или иным партнером, однако, качество дальнейшего сотрудничества будет зависеть от множества факторов, одним из которых является качество отношенческого капитала в данном альянсе.
 Отношенческий капитал как фактор эффективности альянса

Существует несколько причин  для фирм вступать в различные альянсы с другими компаниями. Одной из них может быть доступ  к ноу-хау или другим разработкам своих коллег по альянсу. С другой стороны, фирма может быть заинтересована в совместном производстве или сбыте. Однако, в обоих случаях каждый член альянса желает защитить себя от возможного оппортунистического поведения своих коллег по альянсу, желая сохранить свои активы. Часть исследователей предполагает, что обе эти цели (защита от оппортунистического поведения и создания альянса) не могут быть в полной степени выполнены одновременно. Тем не менее, многие эмпирические исследования опровергают эту гипотезу, утверждая, что отношенческий капитал, построенный на основе взаимного доверия и взаимодействия на индивидуальном уровне между партнерами по альянсу, создает основу для передачи ноу-хау и прочей деятельности. [32]
Рассмотрим, что такое отношенческий капитал, и каким образом он может оказывать влияние на формирование и функционирование альянсов.                  Отношенческий капитал — это способность организации извлекать экономические выгоды из ресурсов, связанных с внешними отношениями фирмы  (с покупателями, поставщиками, прочими контрагентами).[10] 

 К таким ресурсам,  в частности, относятся: 
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Рис 3.   Виды отношенческого капитала[70]
Одним из примеров подобного взаимоотношения являются франшизные соглашения.[10] Подобный пример отношенческого капитала является одним из наиболее популярных, поскольку приносит выгоду обеим компаниям, вступающим в данное соглашение.

Также подобные соглашения могут включать в себя дополнительные преимущества для компаний, исходя из особенностей самого товара. Например, компании Coca-cola, 7-up, Pepsi, производящие безалкогольные напитки, столкнулись с проблемой транспортировки своей продукции. Тогда эти компании поставили условие, что фирмы, купившие франшизу, обязаны были закупать необходимый сироп и, разводя его с водой в необходимых производственных условиях, получать готовый продукт для продажи. [10] 


Как уже было сказано выше, отношенческий капитал является ключевым фактором в формировании альянсов и их функционировании, поскольку от его качества зависит насколько партнеры смогут доверять друг другу, а, следовательно, и вероятность оппортунистического поведения каждой из сторон, что обеспечивает более быстрое создание альянса и более эффективное его функционирование.
1.2Факторы, определяющие качество отношенческого капитала в альянсе
В последние годы существует тенденция, что при формировании альянсов  все меньше внимания уделяется операционной части взаимодействия фирм. Компания Andersen Consulting пришла к выводу, что одной из основных причин, из-за которых фирмы отказывались от участия в альянсе, стало то, что  только 31% фирм разработали и ввели  формальные показатели производительности и  только один из пяти руководителей использовал измеримые показатели, которые могли бы отразить успех альянса. [11]  Отсутствие надежных показателей, утвержденных каждой из фирм, вероятно, было связано с отсутствием консенсуса между компаниями-участниками в вопросах оценки эффективности альянса и способах ее оценки. Данная проблема осложняется тем,   что отношения в стратегических альянсах заставляют компании уделять большое внимание довольно непривычным критериям и факторам, таким как доверие, приверженность и другие нематериальные активы. Именно этот аспект может максимально увеличить вероятность положительного исхода для всех партнеров в альянсе. [17]

Отношенческий капитал позволяет значительно повысить вероятность положительного исхода для фирм-участников альянса, однако основывается он не только на доверии, он также включает в себя совместимость корпоративных культур,  совместимость характеристик фирм. Подобное взаимодействие обеспечит основу для теории сотрудничества [8] и станет основой будущих взаимных отношений. Постоянный обмен информации между компаниями будет способствовать росту доверия между ними, что уменьшит вероятность оппортунистического поведения для каждой из фирм.


В исследованиях, направленных на изучение качества взаимоотношений между стратегическими альянсами часто рассматривается такой фактор как доверие между компаниями. В частности в статье Chia-Ling Liu, Pervez N. Ghauri, Rudolf R. Sinkovics «Understanding the impact of relational capital and organizational learning on alliance outcome», опубликованной в журнале «World Business» в 2010 году [14], делалось предположение о том, что конкурентное преимущество, которое пытаются создать фирмы, вступая в альянс, часто зависит не от ресурсов фирмы, а от качества и динамики взаимоотношений между компаниями и, в частности, от доверия, уровень которого определялся по средством анкетирования менеджеров компаний.


В нашей работе помимо доверия мы рассматриваем еще два типа факторов, определяющих качество отношенческого капитала, влияние которых планируем проверить во время практического анализа. 

     Первым типом факторов является риск, на основе которого мы принимаем решение о создании альянса. Помимо этого, необходимо учитывать риск при формировании доверия межу компаниями, это основано на расчете выгод партнера от оппортунистического поведения. Авторы статьи «Performance of strategic alliances» [17] попытались разработать основные характеристики и показатели межфирменных отношений в альянсе, где одной из областей постоянного контроля компании рассматривались отношенческий и операционный риск.
   Другим типом факторов является контроль - инструмент, который способен уменьшить риск и увеличить доверие между фирмами. В исследовании, проведенном в 2000 году [46] и направленном на оценку роли отношенческого капитала в защите интеллектуальной собственности в альянсе, отдельно был вынесен показатель контроля, который определялся с помощью анкетирования по вопросам с положительным или отрицательным ответом. 

    Перейдем к подробному рассмотрению каждого типа факторов, влияние которых мы планируем оценить в процессе нашего исследования.
Доверие
  Одним из наиболее важных видов альянсов является тот, когда компании получают и усваивают необходимую информацию друг от друга. [41] Однако, становление подобных союзов способно создавать интересную дилемму, заключающуюся в том, что образовав альянс, фирма может потерять свои индивидуальные возможности, если партнер по альянсу будет вести себя оппортунистически.  В литературе это обозначается как процесс попытки «переобучения» друг друга каждой из фирм. [41]  С одной стороны, это может принести фирме новые возможности, а с другой - лишить ее собственных черт и умений. Таким образом,  в процессе построения альянсов фирмы пытаются найти баланс между этими двумя характеристиками и достичь максимально эффективных для себя условий участия в альянсе. 

    Из вышесказанного мы можем сделать вывод о том, что не последнюю роль в формировании альянсов играют межличностные отношения и доверие. [47] [36] [53] 

   Альтернативные психологические концепции выделяют доверие как уверенность в добросовестности партнера по альянсу, что значительно улучшает и облегчает процессы создания и функционирования альянса. [47] Объяснение столь важной роли доверия находится в основе социального принципа обмена, в том числе соответствие таким нормам, как взаимность, целеустремленность, терпение, сотрудничество и обязательства на погашение долгов.


В литературе имеется множество определений, рассматривающих с различных сторон такое понятие как доверие.  Мы рассмотрим три различных проявления данного явления:[58]
· Субъективное доверие

· Поведенческое доверие

· Причины доверия

   Субъективным доверием называют позитивные ожидания от поведения контрагента в какой-либо рисковой ситуации. Следовательно, понятия воспринимаемый риск и субъективное доверие имеют обратную зависимость. Чем больше мы верим в положительное поведение партнера в рисковой ситуации, тем меньше для нас становится сам риск, воспринимаемый нами.        

  Субъективное доверие и воспринимаемый риск являются  относительными показателями, зеркально отражающими друг друга: субъективное доверие является вероятностью получения желаемых действий от партнера в рисковой ситуации, а воспринимаемый риск является оценкой вероятности неосуществления желаемых действий. [59]

Репутационное доверие, основанное на предыдущих поступках компании и ее действиях в рисковых ситуациях, может снизить воспринимаемый риск, поскольку другая фирма будет на основе репутации партнера воспринимать его порядочным и не желающим вести себя оппортунистически. 

    Поведенческое доверие является проявлением субъективного доверия, представляя собой то, как изменится поведение каждой из сторон при наличии субъективного доверия. 

    В качестве причин доверия, или тех свойств, которые создают его максимальную величину, можно выделить ряд характеристик, присущих доверяющей стороне и ее партнеру по альянсу.  Например, С Маршал, Т Нгуйен и С Брайант выделяют расчетливое доверие, доверие, основанное на знании и доверие, основанное на идентификации с партнером. [44] [62]
   Расчетливое доверие получается из расчета издержек и выгод, получаемых каждой стороной от участия в альянсе. Особенностью этого доверия является сильная зависимость от факторов внешней среды, таких как наличие альтернативных возможностей вступления в альянсы, методы принуждения партнера с помощью суда и другие.


Доверие, основанное на знании, получается из информации фирм-участников о своем партнере. Продолжительное сотрудничество позволяет лучше оценить и предсказать действия партнера, а, следовательно, увеличить данный вид доверия. 

    Доверие на основе идентификации с партнером основано на общих принципах, целях и идеях, объединяющих партнеров, причем необходимо учитывать и эмоциональную составляющую данного вопроса. 

Помимо этого, необходимо отметить, что доверие чаще всего важно на личном уровне.


Ученые Gulati и Gargiulo [35] утверждают, что сильные межличностные связи между представителями организаций, участвующих в альянсе, обеспечивают каналы, через которые партнеры узнают о компетенции друг друга, возможностях и надежности. С этой точки зрения отношенческий капитал, который опирается на близкие межличностные отношения между компаниями, может также играть важную роль в создании и строительстве  альянсов. Во-первых, это увеличивает вероятность того, что партнеры будут образовывать  другие альянсы друг с другом в будущем. Во-вторых, он позволяет каждой фирме более эффективно формировать совместные альянсы в будущем, поскольку им уже будут известны характеристики друг друга и особенности их поведения, что  может  значительно упростить процесс переговоров и заключения альянса.


В современных исследованиях, затрагивающих взаимоотношения между фирмами в альянсе, доверию отводится значительная роль. В  статье Chia-Ling Liu, Pervez N. Ghauri, Rudolf R. Sinkovics[14] доверие было включено как фактор влияющий на увеличение конкурентоспособности компании при вступлении в альянс. На основе шкалы Лайкерта, использованной в анкете, авторы смогли выявить уровень доверия между компаниями. Помимо доверия, были рассчитаны такие факторы как прозрачность, оценка результатов деятельности, а также другие факторы, связанные с передачей знаний. Авторы выделили особую сложность оценки результатов, поскольку цели партнеров при создании альянса могут сильно различаться, в результате, они оценивали степень удовлетворенности по трем вопросам: степень удовлетворенности партнера в соответствии с намеченной целью, ценность этого союза для партнера и степень удовлетворенности партнера ростом продаж. Для оценки выдвинутых гипотез была использована модель SEM(structuring equation modeling). В результате авторы смогли принять гипотезу о том, что доверие положительно влияет на достижение целей компании в альянсе, а также подтвердить его значимость в данном вопросе.

    Становлению данного вида доверия способствует наличие частых контактов между сотрудниками данных компаний, как в формальной, так и неформальной обстановке. Стимулирование проведения подобных мероприятий, в которых участвуют сотрудники всех фирм, входящих в альянс, способно привести к росту межличностного доверия между сотрудниками, а, следовательно, и доверию между компаниями. Однако это возможно, когда компания четко формулирует свои издержки и выгоды от участия в альянсе, а именно, расчетное доверие, что формирует первоначальные стимулы к налаживанию контактов. Также необходимо учитывать и национальные особенности каждого государства, например, менеджеры американских компаний, придают меньшее значение личностным взаимосвязям, чем их мексиканские коллеги.[62]
 Риск
   При рассмотрении  взаимоотношений между фирмами в альянсе и его влияние на результаты данного союза необходимо учитывать склонность к риску и склонность к доверию каждого из партнеров, причем эти две характеристики не связаны между собой. На основе этих склонностей определяется выбор партнера для альянса, выбор вида альянса и механизмов последующего взаимодействия. Основываясь на этом, мы выдвигаем риск, как вторую группу факторов, которые мы будем использовать в нашем исследовании.

Прежде всего, с точки зрения теории все риски могут быть разделены на объективный и субъективный риск.  Субъективный риск – вероятность наступления неблагоприятного исхода, определяемая самой компанией. Объективный риск - реальная вероятность наступления неблагоприятного исхода. [20] [22] Объективный и субъективный риск являются близкими величинами, однако они могут разниться в зависимости от способности фирмы реально оценить процессы, проходящие в компании и за ее пределами. Подобная классификация необходима для понимания субъективности восприятия компанией той или иной рисковой ситуации. 

В нашей работе мы будем выделять два вида риска: операционный и отношенческий риск. [21] [23]
 Под отношенческим риском понимается вероятность оппортунистического поведения со стороны партнера. Под операционным риском (или риском исполнения) понимаются все риски, не связанные с процессом кооперации, они включают в себя финансовые, стратегические и прочие виды рисков.

В статье «Performance of strategic alliances»[17], где авторы попытались разработать основные характеристики и показатели межфирменных отношений в альянсе, утверждалось, что оценка подобных  взаимоотношений должна первоначально основываться на целях, которые ставит перед собой компания при вступлении в альянс, а затем эта оценка корректируется за счет таких факторов как тип альянса, отношенческий и операционный риск, система контроля в альянсе и других. Следовательно, мы включили отношенческий и операционный контроль в наше исследование, чтобы оценить степень их влияния на отношенческий капитал.
Исходя из готовности компании нести риск и доверять, и оценивая по этим критериями партнера, компания выбирает себе союзника по альянсу и поведение в нем. На схеме представлена взаимосвязь различных видов доверия с различными видами риска. Исходя из нее, мы можем сделать вывод о том, используя какой вид доверия мы можем нивелировать тот или иной вид риска, основываясь на готовности компании нести риски.
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Рис 4. Уменьшение риска посредством доверия [25]

На представленной схеме видно, что каждый вид риска может быть нивелирован определенным видом доверия, что позволяет уменьшить воспринимаемый риск фирм-партнеров и улучшить их взаимодействие внутри альянса.
 Контроль
Еще одним механизмом уменьшения риска и фактором, влияющим на взаимоотношение партнеров в альянсе, является контроль. Под контролем может пониматься как процесс регулирования взаимоотношений в альянсе, так и результат этого процесса. Мы будем понимать контроль как процесс, благодаря которому непредсказуемые элементы системы приобретают конкретное значение или интервал значений. [64]
В отличие от доверия, элементы контроля способны понизить величину не только субъективного, но и объективного риска. Однако бывают случаи, когда реальный контроль, который компания осуществляет над своим партнером, гораздо меньше, чем представляет сама компания, в результате чего появляется наличие иллюзии контроля. 

Различают два типа контроля – формальный и неформальный.[26] Формальный контроль предполагает проведение и использование формализованных правил и процедур для отслеживания и стимулирования желаемого поведения партнера. Неформальный контроль включает в себя формирование определенной системы ценностей, организационной культуры, в результате которой происходит интернализация целей компании, над которой осуществляется контроль, и вышеназванная компания начинает вести себя благоприятным для партнера образом. Данный вид контроля направлен также на снижение несоответствий в целях партнеров, что приводит к уменьшению вероятности оппортунистического поведения. [19]
Формальный контроль может быть разделен на два вида: поведенческий контроль, осуществляющийся в процессе деятельности и не допускающий оппортунистического поведения, и  контроль результатов, позволяющий провести оценку деятельности участников альянса. 

Неформальный  контроль обладает двойной эффективностью для компании, поскольку позволяет достичь двух целей: во-первых, наличие общих ценностей формирует высокий уровень доверия, а во-вторых, снижает воспринимаемый риск за счет контроля. [65]
Основным способом формирования общего видения и общих целей является процесс принятия решений, основанный на равноправном участии партнеров, поведении общих мероприятий и создание общих «ритуалов». Общее участие во всех этих процессах приводит к тому, что цели альянса в равной степени доходят до всех его участников, и каждый может повлиять или скорректировать это решение, в результате чего конечные цели становятся общими для всех участников альянса.


Возможности использования механизмов контроля зависят от типа стратегического альянса, а также от области его деятельности. Это связанно с различными объектами контроля и возможностью осуществления контроля.[49]

Мы видим, что применение формальных механизмов может привести к уменьшению объективного риска, также они являются «видимыми» для контролирующей компании. Однако данные методы контроля могут быть неприменимы для отдельных видов альянсов и компаний. Неформальный контроль фактически обеспечивает меньшую вероятность оппортунистического поведения для партнера и наличие общих целей. С другой стороны, довольно сложно отследить силу данного контроля, и насколько он реален.








Рис.5 Виды риска и контроля в зависимости от свойств альянса [19] [25] [26]
Каждый вид контроля может быть применим, чтобы уменьшить определенный вид риска. На графике представлена взаимосвязь типов контроля и типов риска в зависимости от качеств альянса.
Мы видим, что если процесс взаимодействия фирм в альянсе может быть «запрограммирован», то мы получаем минимальный операционный риск, однако, отношенческий риск продолжает присутствовать. В таком случае у нас нет необходимости проводить контроль результатов (так как сложно измерить полученные результаты), а следует уделить внимание поведенческому контролю. Обратная ситуация наблюдается в случае измеримости результатов и невозможности «программирования» взаимодействия. В случае, когда возможности измерения результатов и «программирования» минимальны, компаниям следует полагаться только на неформальный контроль.


В  исследовании, проведенном в 2000 году [46]  и направленном на оценку роли отношенческого капитала в защите интеллектуальной собственности в альянсе, в процессе анкетирования отдельно был вынесен показатель контроля, который определялся по вопросам с положительным или отрицательным ответом. В результате исследователи получили позитивное влияние контроля на процесс передачи и защиты интеллектуальной собственности.
1.3 Методы повышения эффективности стратегических альянсов
Перейдем к рассмотрению методов, за счет которых фирмы-участники альянса могут увеличить качество стратегического альянса на каждой стадии своего существования, используя выделенные нами факторы отношенческого капитала.  Определив сейчас основные особенности каждой стадии и предположив влияние рассмотренных факторов на каждой из них, в процессе эмпирического анализа мы попытаемся подтвердить или опровергнуть выдвинутые предположения.

Мы разделим все методы на три группы, каждая из которых иллюстрирует определенное состояние альянса: методы на стадии создания альянса, на операционной стадии, на стадии получения результатов или реструктуризации.
 Повышение эффективности стратегического альянса на стадии создания
Рассмотрим методы повышения конкурентоспособности компании на стадии создания альянса. Этот период характеризуется в первую очередь процессом стратегического планирования, предшествующему созданию любого альянса. От эффективности выработанной стратегии зависит успех создания альянса и его дальнейшее функционирование.[49]

Прежде всего, при создании стратегии компания  должна сформулировать цели, которые она планирует достичь. Следующим шагом необходимо определить, является ли создание альянса наиболее эффективным способом достижения данных целей. Выбранная стратегия должна способствовать достижению максимальной выгоды для компании при минимальных издержках и за кратчайшие сроки. Несмотря на невозможность достижения всех трех целей, компания должна выбрать стратегию, максимально удовлетворяющую всем им, основываясь на своих интересах и возможностях. 


Когда выбор произошел, и компания определила, что создание стратегического альянса является наиболее эффективным способом достижения  цели, необходимо выбрать показатели, которые будут иллюстрировать то, насколько поставленная цель будет достигнута. В противном случае, компания не будет иметь представление о полученных выгодах или убытках, а, следовательно,  у фирмы будет отсутствовать понимание стратегического направления. [24]

Определив цель и результирующие показатели ее достижения, компания переходит к выбору партнера по альянсу. Данная компания должна обладать рядом необходимых характеристик: обладание необходимыми ресурсами и компетенцией, общими целями или целями совместимыми с пожеланиями партнера. Совместимость целей является необходимым условием, создающим целесообразность создания альянса, а также снижает потенциал возникновения конфликта на стадии создания альянса и на операционной стадии. [49]

К сожалению, совместимость целей встречается не всегда, и зачастую альянсы создаются, когда цели партнеров полностью противоположны друг другу. Например, если обе фирмы-партнеры нацелены на интернализацию знаний и компетенций другой компании. В такой ситуации менеджерам необходимо четко понимать риски данного соглашения, а также большую вероятность оппортунистического поведения со стороны партнера. Также может возникнуть ситуация, когда только одна фирма заинтересована в обучении, что зачастую приводит к тому, что компания, предоставляющая обучение, теряет свою переговорную силу за счет передачи знаний другой фирме, что также может построить конфликт.[66] В подобных ситуациях фирмам рекомендуется скрывать свои мотивы как можно дольше, чтобы извлечь максимальную выгоду из будущего сотрудничества. Следует учесть, что подобный альянс нельзя назвать эффективным. 


Рекомендуется при выборе партнера изучить информацию о его прошлых участиях в альянсах, это поможет снизить отношенческий риск и позволит предугадать поведение партнера  в тех или иных ситуациях.  [55] Наличие положительной репутации может стать первым шагом к формированию доверия между компаниями, поэтому фирмы стараются поддерживать свою репутацию, что уменьшает вероятность оппортунистического поведения, так как компания будет старательно следить за своей репутацией, чтобы привлечь будущих партнеров по альянсу. 


Если компании являются членами одной группы компаний, между ними может возникнуть компетентное доверие, которое указывает на то, что фирма-партнер обладает определенным набором знаний и ресурсов, необходимых для создания альянса, причем, принадлежность к группе дает более полную информацию об этом. 


Помимо вышеназванного при выборе партнера необходимо обратить внимание на существование различий в корпоративной культуре. Подобные проблемы являются преодолимыми, однако они могут сильно затруднить процесс сотрудничества и переговоров. Особенно явно это иллюстрирует сложность взаимодействия фирм с разными национальными особенностями. [60]

Еще одним условием при выборе партнера является учет его влияния на прочие сделки и союзы данной компании.


Когда партнер альянса выбран, наступает момент переговоров. На этом этапе компании согласуют свои цели и ищут пути построения будущей совместной деятельности. Уже на этой стадии возможна некоторая утечка информации, поэтому компании необходимо в разумных пределах ограничить доступ потенциального партнера к большинству информации или заключить договор о неразглашении, который, однако, тоже требует ведения переговоров с партнером. В процессе переговоров должны быть решены ряд вопросов [61]:

· Согласование целей альянса и определение основных принципов работы компаний.
· Определение масштаба совместной деятельности, а именно, какие товары и услуги будут производиться, какие целевые рынки будут обслуживаться совместно и прочие границы сотрудничества.

· Определение ключевых задач и обязательств партнеров, а также контроля за исполнением обязательств и санкций в случае их невыполнения.

· Определение процесса принятия решений в альянсе.

· Предоставление альянсу ресурсов со стороны каждого из партнеров. Также рекомендуется определить способ распределения между партнерами непредвиденных расходов.

· Указание распределения выгод и рисков (рисков исполнения) от сотрудничества. Доля партнера в определении выгод должна примерно соответствовать его вкладу в данный альянс.

· Выбор структуры альянса. 


Решение этих вопросов необходимо при создании любого альянса. До процесса переговоров каждая из компаний имела свои взгляды на все эти вопросы. Во время процесса переговоров им необходимо достичь решения по каждому из вопроса, максимально устраивающего всех партнеров, и чем честнее фирмы будут заявлять свои пожелания, и искать компромисс, тем меньше проблем во взаимодействии будет в последующем функционировании альянса. 


Более того, на стадии создания альянса необходимо обговорить случаи, когда альянс может прекратить свое существование или пересмотреть основные пункты сотрудничества компаний.  Также необходимо указать способ разделения собственности в случае прекращения существования альянса.


В добавление к прочему, на стадии формирования стратегического альянса важную роль играет управление ожиданиями партнеров. Слишком высокие ожидания, негибкая система принятия решений и жесткие сроки не дают менеджменту возможности эксперимента в организационном окружении. Помимо этого не достижение подобных ожиданий может привести к предварительно негативной оценки партнера. Зачастую отсутствие гибкости заставляет фирмы отказываться даже от выгодных им альянсов, поскольку они окажутся неспособными реагировать на изменения в экономике. Для примера рассмотрим альянс  CFM International  между американской компанией General electric  и французской Snecma. Из-за гибкой системы взаимодействия, несмотря на 6 лет отсутствия спроса на продукцию альянса, компания смогла изменить ситуацию и добиться значительных успехов в производстве авиационных двигателей. С другой стороны, отсутствие четких ожиданий может отрицательно повлиять на отношения между партнерами, так как будет указывать на несерьезное отношение к совместной деятельности. [49]

В любом случае формирование стратегического альянса будет проходить быстрее и эффективнее, если в компании имеется лидер, продвигающий идею альянса и направляющий ресурсы на ее реализацию. [72] Подобные лидеры могут организовывать первоначальные встречи компаний-партнеров, а также сохраняют определенные позиции в последующем управлении альянсом.
Повышение эффективности стратегических альянсов на операционной стадии

На данном этапе большинство параметров альянса уже установлено, поэтому компания может действовать в заранее выбранных ограничениях. В это время большую значимость имеют действия менеджмента и его лидерских качеств. Идеальный менеджер на операционной стадии должен совмещать в себе функции архитектора, информационного брокера и «пограничника». [48]

Роль архитектора заключает в себе  разработку структур, облегчающих для персонала участие в альянсе. Также  его основной обязанностью является корректировка существующей структуры в соответствии с изменившимися экономическими условиями. В зависимости от изменений, произошедших в экономике, корректировки могут быть весьма  значительными и включать в себя  пересмотр контрактных предложений или изменение состава совета директоров.


Роль информационного брокера заключается в распространении информации внутри альянса, они представляют собой значительную часть системы коммуникаций альянса.


Роль пограничников заключается в обеспечении контактов стратегического альянса с внешним миром. С одной стороны, им необходимо отслеживать информацию об альянсе во внешней среде, с другой стороны - следить за изменениями самой среды, чтобы компания могла вовремя отреагировать.


Несмотря на то, что эти функции  выполняет один человек, топ-менеджменту рекомендуется нанять подходящих кандидатов на каждую из этих ролей.[49]

Помимо менеджмента основную роль на операционной стадии существования стратегического альянса влияет качество коммуникации, обеспечивающей взаимодействие фирм внутри альянса, но не допускающей информационной перегрузки. Подобное взаимодействие улучшает процесс принятия решений, снабжая менеджмент необходимой информацией, а также помогает компаниям-партнерам лучше понять цели друг друга.


Кроме того, качественная система коммуникации  повышает уровень доверия между компаниями, как репутационного, так и компетенционного. Репутационное доверие появляется за счет общих целей  и ценностей, сформированных при постоянной коммуникации фирм-партнеров. Компетенционное  доверие  может увеличиться, когда в результате взаимодействия, фирма убеждается в компетентности своего партнера касаемо вопросов ресурсов или возможности отвечать по своим долгам.


Более того, система коммуникации может усилить обучение и передачу знаний между партнерами, однако, фирме  необходимо  следить, чтобы другая компания не воспользовалась данной системой для интернализации знаний своего партнера.[24]

Еще одним способом формирования общих ценностей на данной стадии является наличие определенных «ритуалов» между компаниями. Совместные культурные мероприятия и «ритуалы» способны через усиленное неформальное общение сблизить культуры фирм-партеров, или, если их культуры сильно различаются, сформировать новую, свойственную для функционирования данного альянса.[26]

Следующим способом повышения эффективности альянса на данной стадии является управление конфликтами, которые бесспорно возникают при любом взаимодействии компаний.  Конфликт может возникнуть из-за несоответствия целей, различной корпоративной культуры, склонности к оппортунистическому поведению и прочие причины. Его появление должно наталкивать партнеров на мысль о возможном пересмотре устоявшегося взгляда на мир и на данный стратегический альянс.  Однако поскольку сильное разрастание конфликта способно нанести вред всему альянсу в целом, то фирме необходимо умение разрешать подобные проблемы добиваясь взаимовыгодного функционирования альянса. Также для разрешения конфликтов рекомендуется использовать систему коммуникаций для нахождения потенциальных конфликтных ситуаций и поиска способов их решения. [4]

Способность к эффективному разрешению конфликтов, приводящих к учету интересов всех партнеров, может способствовать росту доверия между партнерами, напротив давление и принуждение, применяемые в случае рассматривания конфликта как игры с нулевой суммой, только уменьшать доверие между компаниями.


Доверие является ключевым достижением данной стадии, потому что  любое недоразумение способно подорвать отношение между партнерами, что в будущем может увеличить вероятность конфликтов и снизить возможность дальнейшего сотрудничества для компании. 


Контроль, как и доверие, является одним из ключевых механизмов эффективного функционирования альянса на операционной стадии. Наиболее эффективное воздействие может оказать неформальный контроль, заключающийся в наличии общих ценностей между партнерами, сформированными в процессе совместных мероприятий и «ритуалов».


Поведенческий контроль является гарантом исполнения партнером своих обязательств. На данной стадии есть несколько способов его применения: [12]
· Разработка способа взаимодействия в рамках альянса

· Внедрение системы отчетности

· Подбор и развитие персонала


Разработанные способы определяют границы поведения фирмы в рамках альянса, поощряют желательное поведение и наказывают негативное. Система отчетности, а именно сбор информации о повседневной деятельности, облегчает процесс мониторинга и контроля и определяет роль каждого сотрудника. Подбор и развитие персонала подразумевает набор кадров, подходящих под требуемые характеристики или насаждение желаемого поведения при помощи обучения.  Кроме того поведенческий контроль может осуществляться с помощью обычной финансовой отчетности партнера, расположенной в открытых источниках. [13]

В качестве контроля результатов, достигнутых на данной стадии, могут быть использованы методы планирования и бюджетирования, на основе которых делается вывод о достижении промежуточных целей стратегического альянса.
Повышение эффективности стратегического альянса на стадии оценки результатов или реструктуризации

На этом шаге компания оценивает достижение целей, поставленных в первой стадии создания стратегического альянса. Ясное понимание альянсом того, какие цели он ставил, поможет ему на данной стадии реально оценить результаты существования альянса и принять решение о том, стоит ли дальше продолжать сотрудничество.


Желание прекратить участие в альянсе не говорит о его неэффективности в целом, возможно, сначала он был выгоден входящим в него фирмам, но после изменения экономической ситуации, фирмы могут прийти к решению его расформирования. [18]

Помимо этого, может возникнуть ситуация неверной интерпретации получаемых данных. Например, вдохновленные первоначальным успехом альянса, менеджеры могут начать воспринимать любую поступающую информацию как позитивную и способствующую существованию альянса, в то время как реструктуризация повысила бы эффективность обеих фирм.


Более того, на данном этапе существования альянса  ряд факторов, усиливавших его эффективность на предыдущих этапах, может стать причиной принятия неверного управленческого решения. Взаимное доверие, общие ценности  и неформальное отношение, сформированные за весь период существования альянса, могут удержать менеджера от принятия эффективного решения о реструктуризации альянса, потому что при столь близких отношениях фирм, отказ от альянса будет оцениваться как личное оскорбление.

        Нельзя упустить, что реструктуризация альянса является достаточно сложным процессом: транзакционные издержки на прекращение альянса, распределение по видам деятельности и раздел имущества альянса.


Чтобы не допустить подобной ситуации альянсам рекомендуется чаще проводить аудит, чтобы можно было определить необходимость в реструктуризации и не потерять доверие партнера.[26]
 
При принятии альянсом решения о реструктуризации, ему следует учесть весь диапазон возможных последствий, начиная от незначительных изменений до радикальных, таких как выход из альянса, поглощение совместного предприятия и даже поглощение партнера. 


Реструктуризацию стратегического альянса обычно разделяют на четыре части: подготовительная стадия,  диагностика состояния альянса, обсуждение предложений по реструктуризации, проведение реструктуризации.


На подготовительной стадии компании необходимо определиться в том, когда поставить своего партнера в известность о желании проведения реструктуризации. С одной стороны, чем раньше фирма сообщит своему партнеру об этом решении, тем более велика вероятность сохранения доверия между ними и принятия решения, устраивающего обе стороны соглашения. С другой стороны, если в результате предложения о реструктуризации вероятнее всего партнер захочет покинуть альянс, то ситуация превращается в игру с нулевой суммой за совместные ресурсы.[49]

Помимо вышеобозначенного, на данной стадии необходимо определиться с командой менеджмента,  которая будет отвечать за проведение реструктуризации, в которую войдут представители обеих компаний, входящих в альянс.


Необходимо определиться со сроками реструктуризации и направлениями ее действий, а также согласовать принятые решения с собственниками компании.


На стадии диагностики необходимо определить, какие проблемы возникли в компании, или какие возможности имеются для повышения ее стоимости. Наибольшее внимание при диагностике следует уделить таким сферам как стратегия альянса, структура, операционная деятельность, финансовое состояние, организационная структура и структура управления для партнеров альянса.


Говоря о стратегии, необходимо определить, являются ли поставленные ранее цели альянса актуальными для него на текущий период. Более того, необходимо проанализировать достигнутые цели и, оценив возможности, принять решение о целесообразности существования самого альянса.


В диагностике финансовой сферы необходимо оценить достижение целей стратегического альянса через финансовые показатели, а также рекомендуется произвести комплексный анализ воздействия альянса на финансовое состояние фирм-партнеров.


Диагностика операционной деятельности направлена на определение эффективности альянса через динамику ряда показателей: затраты на единицу продукции, качество продукции, степень удовлетворенности потребителей и  прочее.


Анализ структуры управления необходим для определения качества процесса принятия решений в альянсе, а также его скорости. [49]

В  диагностике организационной структуры прежде всего необходимо уделить внимание менеджменту альянса и его мотивации, а также способности привлекать квалифицированные кадры как из вне, так из самой компании.


Для увеличении качества диагностики рекомендуют выделять проблему и причину, породившую эту проблему, а также денежные потери, связанные с не решением данного вопроса. Денежная оценка поможет ранжировать вопросы по важности их решения или доказать, что реструктуризация не требуется.


После проведения диагностики команда, ответственная за реструктуризацию, принимает решение о способе ее осуществления. Это может быть изменение механизма сотрудничества, расширение на новые области или его прекращение. В случае последнего, необходимо разработать способ разделения совместных ресурсов, учитывающий интересы обеих компаний, поскольку в случае невыполнения подобного условия возможны конфликты и необоснованные траты ресурсов, которые в будущем подорвут репутацию обеих фирм и доверие к ним, что может стать проблемой при дальнейшем взаимодействии с другими фирмами.


В случае, если альянс продолжает свое функционирование, возможно в результате реструктуризации внести изменение в одну из сфер его деятельности. В сфере стратегии это могут быть новые элементы сотрудничества, а также приглашение дополнительных партнеров, обладающих требуемыми ресурсами для изменения рыночного позиционирования всего альянса. В финансовой сфере могут быть осуществлены дополнительные инвестиции со стороны одной или всех компаний, а также проведено размещение миноритарного пакета акций, что поможет привлечь новые средства и увеличить прозрачность компании. При изменении операционной деятельности может быть произведен перенос производства в страны с меньшими издержками производства. Изменение структуры управления альянсом может быть проведено через внесения изменений в команду менеджеров, управляющих альянсом, или выделение одного из партеров в качестве управляющего. В организационной структуре может быть введен механизм ротации кадров между компаниями и альянсом, увеличена самостоятельность менеджмента или изменена структура альянса  (например, переход от контрактного альянса к созданию совместного предприятия или прочее). [26]

Далее командой по реструктуризации разрабатывается пакет мер по ее проведению, который должен быть одобрен топ-менеджментом и собственниками компаний-партнеров. 


На этом этапе большое значение приобретает система коммуникации, которая должна  распространять информации о реструктуризации среди владельцев компании и персонала, который должен получить руководство о своих действиях во время данного процесса. Также партнеры могут не до конца доверять друг другу в данном вопросе, и качественная коммуникация позволит им лучше наблюдать процесс реструктуризации и, в случае несовпадений с поставленными целями, повлиять на него. 


Помимо прочего, на качество реструктуризации влияет последовательность мер ее проведения. Прежде всего, рекомендуется решить проблемы в системе коммуникации и принятия решения, что способствует уменьшению издержек на решение прочих вопросов реструктуризации. Второй важной стадией является мотивация менеджмента, что будет способствовать более качественному решению прочих вопросов реструктуризации.[24]

Рассмотрев факторы, определяющие качество отношенческого капитала в альянсе и предположив их значимость для альянса на каждой из трех стадий его существования, мы попытаемся эмпирически доказать или отклонить выявленные тенденции.
Глава 2.
Влияние доверия, риска и контроля на стратегические альянсы
Перейдем к рассмотрению этапов проведения нашего исследования. В процессе работы мы планируем оценить значимость каждого фактора для достижения эффективности альянса на основе трех независимых переменных, отражающих различные изменения в компании. Также путем сравнения полученных результатов, мы планируем выявить определенные закономерности, что позволит нам предложить некоторые рекомендации  альянсам для улучшения их функционирования путем повышения качества отношенческого капитала.

Наше исследование будет основываться на статье Das T Teng B «Trust, control and risk in strategic alliances» 2001[26], которую мы рассматривали в первой главе. Согласно вышеназванной статье, используя такие инструменты как различные виды доверия и контроля, можно улучшить состояние отношенческого капитала в стратегических альянсах. Кроме того, в данной работе авторы статьи учитывают понятие риска как еще один фактор определяющий взаимоотношения партнеров в альянсе, а, следовательно, и состояние самого альянса.

Основываясь на теоретических данных, приведенных в статье и рассмотренных нами в первой главе, в нашей работе мы проверяем гипотезу о том, что увеличение доверия и контроля положительно влияет на эффективность альянса (на основе зависимых переменных), в то время как уровень риска оказывает отрицательное влияние на эти же показатели.
Характеристики выборки
Перейдем к рассмотрению выборки, которую мы будем использовать для проверки наших гипотез.
В нашей работе данные по каждому альянсу  были взяты за три периода: период формирования альянса, период его функционирования и период расформирования или реструктуризации (данные периоды были рассмотрены нами в первой главе и основанные  упомянутой выше статье). Каждая из этих стадий была сформирована в соответствии с хронологией каждого альянса в зависимости от части света, где находится компания и отрасли ее функционирования. Основываясь на статьях Ching-Sung Wu, Zhi-Sheng  Hsu «International Strategy Alliance» 2013[15] и Jong-Tsong Chaing «Technologies and Alliance Strategies for Follower Countries» 1988 [40] , в процессе сбора данных об альянсах при выделении стадий мы учитывали страну и отрасль, уменьшая или увеличивая период формирования альянса и период его реструктуризации. Таким образом, в нашем исследовании наиболее короткое время на создание альянса встречалось в Европейских странах, США, Японии и Тайвань,  а также в отраслях, связанных с IT и сферой услуг. Также в процессе определения размера стадии учитывалась информация о сроках начала переговоров и заключения соглашений о создании стратегического альянса, указанные самими компаниями на их сайтах.


Таким образом, за период формирования альянса мы брали первые 1-2 года совместного взаимодействия фирм.
 В качестве последней стадии мы брали 1-3 года до начала реструктуризации альянса (изменения условий взаимодействия, включение или исключение новых членов и прочее) или его исчезновения. В случае если альянс до сих пор функционирует, мы брали показатели за последние 1-2 года до текущего момента в зависимости от страны и отрасли, где функционирует альянс. 


В качестве стадии функционирования мы брали промежуточное время между стадией формирования и стадией реструктуризации или прекращения существования альянса.


Особенностью нашего исследования будет то, что мы планируем использовать наши данные и как пространственный, и как панельный тип данных. 
Для проведения нашего анализа мы использовали показатели за 3 описанных выше периода по 100 компаниям, состоящим в альянсах, связанных с созданием инноваций или улучшений функционирования одной из компаний. Наш выбор был мотивирован тем, что подобные альянсы максимально зависят от качества отношенческого капитала в связи с  высокой вероятностью оппортунистического поведения одного из партнеров. Также мы использовали компании, находящиеся в разных странах, поскольку большинство рассмотренных нами альянсов являются интернациональными, а, следовательно, не могут быть описаны характеристиками экономики одной страны. Для решения данной проблемы, мы постарались учесть страновой эффект в независимых переменных, в частности в показателях отношенческого риска и неформального контроля.

Данные о количественных переменных были получены из информационной базы Bloomberg. Показатели, являющиеся бинарными переменными, были определены экспертным методом с помощью анализа сайтов компаний и публикаций по выбранным критериям. 
Используемые переменные

Теперь проанализируем показатели, выбранные нами для проведения исследования. Независимые переменные были выбраны на основе статьи Das T Teng B «Trust, control and risk in strategic alliances» 2001[26] и проанализированы в первой главе. Зависимые переменные были выбраны нами на основе их способности отражать качество альянса и изменения, происходящие в нем.

Каждый показатель оценивался как среднее арифметическое подобных показателей за все года в данном периоде, это связано с тем, что каждый альянс имеет различное время существования, а, следовательно, мы не можем соотносить их показатели ежегодно. Для решения этой проблемы и была выбрана система выделения стадий существования для каждого альянса.


В результате мы получаем выборку, в которой каждый показатель по каждому альянсу представлен за 3 периода, подразумевая под собой среднее значение в этом периоде.


В процессе исследования мы планируем использовать три зависимые переменные, которые отражают различные изменения в компании, используя которые мы будем оценивать влияние тех или иных факторов на эффективность альянса.


 Первый показатель -  это капитализация компании. Рыночная капитализация -  это агрегированный показатель суммарной стоимости акций компании. Применяемая для оценки величины компании, она отражает ее справедливую стоимость и на сегодняшний день. [67]  В процессе работы мы не встретили показателя капитализации компании, отражающего эффективность альянса, однако, на сегодняшний день этот показатель является наиболее справедливой оценкой финансового состояния фирмы, поэтому мы приняли решение включить его в модель.

В качестве второго показателя будет использоваться выручка компании, отражающая финансовые средства, полученные компанией за определенный период времени. В ряде исследований [46] в процессе сбора данных (анкетирование) был задан вопрос об увеличении продаж компании, как о показатели эффективности альянса. Основываясь на этом, мы решили включить в качестве зависимого показателя выручку, поскольку она отражает как увеличение(или уменьшение) объема продаж, так и приток финансовых средств в альянс.
 Третий показатель будет иллюстрировать выполнение целей компании, поставленных перед созданием альянса. Данная переменная  является бинарной, поскольку каждый альянс преследует свои цели, и принимать значение 0 и 1 (где 0-не достижение запланированных результатов, 1  — достижение желаемого уровня результатов). В большинстве случаев компании   при создании альянса ставят цель увеличение рыночной доли, однако  встречаются и компании, преследующие другие цели, такие как выход на мировой рынок (за счет альянса с транснациональной компанией, создание нового уникального продукта, диверсификация и прочее). Подобный показатель использовался в ранее рассматриваемых исследованиях [14], однако был получен с помощью анкетирования. В нашем случае, мы не можем использовать данный метод сбора данных, поэтому будем определять значение данного показателя в соответствии с прогнозами компании и статистическими данными об их достижениях, опубликованными на сайтах компаний. В случае, если цель компании выполнена не полностью (например, не достигнута желаемая доля рынка), то мы смотрим на процент достижения цели. Если компании достигла более 60% планируемых результатов, то цель считается достигнутой и коэффициент  равен 1.


 Используя эти три  результирующих показателя, мы попытаемся определить, происходят ли положительные изменения в компании после вступлении  в альянс. Данные результирующие переменные  были выбраны по причине того, что они отражают различные изменения в компании, которые могут произойти в результате вступления в альянс. Рыночная стоимость фирмы в первую очередь отражает мнение инвесторов о данной компании, а также косвенно включает в себя возможные перспективы ее развития. Выручка же отражает полученный результат деятельности компании за определенный период, то есть демонстрирует фактический результат. Показатель достижения цели показывает достижения компании в целевой области ее стратегии.


Рассмотрев независимые переменные в модели, перейдем к независимым переменным или факторам, влияющим на эффективность альянса.  Мы уже определили, что основными факторами, влияющими на любой альянс, независимо от его индивидуальных особенностей, являются различные аспекты риска, доверия и контроля. В процессе нашего исследования мы выбрали по два показателя из каждого фактора, которые отражают различные стороны данного фактора, а также могут быть рассчитаны или определены как ранговая переменная.


Начнем с факторов, относящихся к риску компании. Ранее мы выделяли две классификации риска: объективный и субъективный риск и отношенческий риск и операционный  риск.


Операционный риск можно определить как риск прямых или косвенных потерь, вызванных ошибками или несовершенством процессов, систем в организации, ошибками или недостаточной квалификацией персонала организации, неблагоприятными внешними событиями нефинансовой природы (например, мошенничество или стихийное бедствие). [71] Он состоит из различных видов рисков, таких как риск персонала, риск процесса, риск технологии и других. 

Данный вид риска не был встречен нами в других работах в процессе исследования, поскольку они концентрировались преимущественно на составляющей отношенческого капитала и нематериальных активов компании, практически полностью исключая материальную составляющую сделки. В нашей работе мы предполагаем, что операционный риск (наступление рисковой ситуации) может значительно ухудшить отношение между компаниями, а, следовательно, и качество отношенческого капитала, поэтому мы посчитали необходимым включить данный фактор в наше исследование.

Для расчета данного типа риска в нашей работе мы будем использовать Подход базового индикатора (Basic Indicator Approach). Данный метод является упрощенным способом оценки операционного риска в компании. Он заключается в том, что риск рассчитывается как 15% от величины базового индикатора. В большинстве случаев в качестве подобного индикатора берут валовой доход компании, поскольку он зависим от всех видов рисков, включенных в операционный риск. [16] Следовательно, в нашей работе данный вид риска будет количественной переменной, которая оценивается как 15% от валового дохода фирмы.


Перейдем к отношенческому риску в компаниях. Данный риск подразумевает под собой вероятность того, что партнер по альянсу будет вести себя оппортунистически. 

В исследовании Cravens K., Piercy N., Cravens D. «Assessing the performance of strategic alliances» 2000[17] мы встретились с упоминанием и анализом данного вида риска. Однако он использовался скорее как теоретический аспект для дальнейшей классификации характеристик отношений в альянсе (например, в зависимости от вида альянса). 

Поскольку данный риск трудно оценить количественно, в нашем исследовании он будет представлен бинарной переменной, принимающей значения 0 и 1 в зависимости от уровня данного риска. Уровень устанавливался экспертным методом исходя из ряда критериев: опыт компании  как участника альянсов (более 20 альянсов за время существования компании – ставим низкий уровень риска), информация о добросовестности данного участника, насколько часто партнеры взаимодействуют (локальный или глобальный альянс, следовательно, глобальный альянс подразумевает больший уровень риска), насколько близка деятельность компаний в альянсе (если деятельность компаний схожа, то партнер может оценить качество работы другого партнера, в результате уровень риска меньше), а, следовательно, способность ее контроля, выгоды партнера от оппортунизма, а также учет менталитета и корпоративной политики страны, который мы можем видеть в таблице склонности к отношенческому риску в разных странах.
Таблица 3

Коэффициент отношенческого риска в разных странах3
	Countries
	Average Index  (1995-2009)

	United States
	-0.037

	Italy
	0.068

	Spain
	0.072

	Greece
	0.092

	Japan
	0.107

	Sweden
	0.109

	Austria
	0.110

	United Kingdom
	0.121

	France
	0.152

	Ireland
	0.152

	Netherlands
	0,160

	Belgium
	0.163

	Switzerland
	0.167

	Norway
	0.174

	Denmark
	0.176

	Portugal
	0.183

	Finland
	0.192

	Germany
	0.241


3Составлено по источнику: Alexandrina Scorbureanu, Dr. Arne Holzhausen 2011[3]
Следовательно, если у компании наблюдается большое число альянсов,  альянс является локальным, деятельность достаточно близка по своему содержанию, положительные отзывы о компании в средствах массовой информации, а также в этой стране низкая склонность к риску, то мы определяем низкий уровень отношенческого риска и ставим коэффициент 0. В случае, если  большинство из этих условий не выполняется, то мы подразумеваем высокий отношенческий риск и ставим коэффициент 1.


Далее рассмотрим факторы, связанные с контролем в альянсе.  В статье, представленной в журнале «Strategic Management Journal» [46] в процессе исследования особое внимание уделялось показателю контроля, особенно неформального контроля, включающего в себя «совместимость» компаний и их способность урегулировать конфликты. Данные для исследования были получены при помощи анкетирования.

 В первой части исследования мы выделяли два вида контроля: формальный и неформальный. Рассмотрим отдельно каждый из них.


Формальный контроль предполагает проведение и использование формализованных правил и процедур для отслеживания и стимулирования желаемого поведения партнера. Поскольку мы не имеем доступа к контрактам между партнерами, мы попытались оценить степень потребности в формальном контроле, исходя из внешних условий. Данная переменная является бинарной и принимает значения 0 и 1 в зависимости от возрастания силы требуемого контроля. Уровень для каждого альянса избирался экспертным методом исходя из четырех основных критериев:  близость деятельности компаний в альянсе (близкие ли отрасли у партнеров, и способны ли они оценить деятельность своего партнера), связана ли эта деятельность с передачей опыта и знаний (где вероятность оппортунизма значительно возрастает), локальное или глобальное расположение, менталитет и традиции корпоративного управления в стране.

Таким образом, если компании в альянсе занимаются близкой деятельностью, совместная деятельность не связана с передачей опыта, знаний и других труднооценимых нематериальных активов, альянс является локальным, то мы определяем низкую потребность в формальном контроле и ставим коэффициент 0. В случае, если  большинство из этих условий не выполняется, то мы подразумеваем высокий отношенческий риск и ставим коэффициент 1.


Перейдем к неформальному контролю, он  включает в себя формирование определенной системы ценностей, организационной культуры, в результате происходит интернализация целей компанией, над которой осуществляется контроль, и эта компания начинает вести себя благоприятным для партнера образом. Необходимо отметить, что неформальный контроль больше всего зависит от нескольких аспектов. Во-первых, это число неформальных совместных мероприятий, которые проводят участники альянса. Это способствует установлению неформальных связей между людьми, а, следовательно, увеличению неформального контроля. Во-вторых, важным аспектом является близость целей, принципов и деятельности компаний-партнеров до вступления в альянс, что создает дополнительный неформальный контроль между ними, а также способствует более быстрому сближению компаний. В-третьих, необходимо упомянуть такой фактор как менталитет и традиции корпоративной культуры, поскольку они  могу заведомо создавать более высокий или более низкий уровень неформального контроля. Например, в Японии пожизненный найм создает приверженность своей компании, а, следовательно, заведомо высокий уровень неформального контроля. В нашем исследовании мы определяем данную переменную как бинарную со значением 0 и 1 в зависимости от величины неформального контроля. Оценка проводилась экспертным методом на основе выбранных критериев.


В случае, когда число совместных мероприятий превосходило 10, цели, принципы и культура компаний были близки, компании являлись представителями одной страны или культуры, то мы определяли высокий уровень неформального контроля и ставили коэффициент 1. В случае, если большинство из этих условий не выполнялось, мы делали вывод, что уровень неформального контроля является низким  и ставили коэффициент 0.


Наконец, рассмотрим последнюю группу факторов, связанных с доверием между компаниями. Многие исследования, изучавшие качество взаимодействий между компаниями и их влияние на альянс отводили значимую роль доверию между компаниями. В ряде случаев [14] доверие определялось с помощью анкетирования и  использования шкалы Лайкерта в вопросах (начиная от «категорически не согласен»,  заканчивая «абсолютно согласен»). 

В начале нашего исследования мы рассмотрели множество видов доверия, однако в связи с невозможностью точной оценки данного фактора, мы остановились на двух видах доверия, которые могут быть оценены на основе прочей информации о компании. Таким образом, в исследовании мы будем использовать два вида доверия: репутационное доверие и доверие, основанное на расчете издержек и выгод компании от участия в альянсе. Рассмотрим их более подробно.


За показатель уровня доверия, основанного на расчете издержек и выгод компании от участия в альянсе, может быть использован синергетический эффект участия фирмы в альянсе.  Данный показатель является численным и будет рассчитываться как сумма дисконтированных денежных потоков минус затраты на создание альянса. [56] В качестве ставки дисконтирования  мы будем использовать ставку, оцененную методом кумулятивного процента, поскольку она позволяет учесть такие особенности, как размер компании, финансовую структуру, производственную диверсификацию, диверсификацию клиентуры, страновой риск, отраслевой риск,  уровень образования менеджмента (качество ключевой фигуры) и прочее. Таким образом, мы получаем ту самую выгоду для компании-партнера, которую она не может достичь одна.


Перейдем ко второму показателю доверия — репутационному доверю. Оно основано на том, что к компании, имеющей хорошую репутацию по предыдущим сделкам и соглашениям, будет более сильное субъективное доверие, нежели к другой компании или компании с отрицательной репутацией.

Общепринятой трактовки понятия «деловая репутация» и признанных методов ее оценки попросту не существует.  Методики «качественного подхода», обычно используемые для оценки репутации, базируются на утверждении, что репутация – всего лишь образ компании в глазах определенных целевых групп, который не поддается количественному определению.  Разновидность метода качественного подхода – экспертный подход, который, в свою очередь, подразделяется на рейтинговый и рекомендательный. К первому относится составление рейтингов деловой репутации независимыми организациями. Рекомендательный метод заключается в обсуждении гудвилла компании экспертами и выработке рекомендаций.  Гудвилл  представляет собой разницу между стоимостью всего предприятия и справедливой стоимостью его активов. В наше работе мы предположим, что репутационное доверие можно оценить на основе показателя гудвилл, который обычно используют при оценке деловой репутации. Возможно, наше решение будет необоснованно,  потому что в компании помимо деловой репутации имеются другие нематериальные активы, которые также увеличивают стоимость компании, а, следовательно, входят в гудвилл. В связи с этим, мы будем предполагать, что репутация компании основана не только на ее прошлых сделках, а также на известности ее бренда, качестве управления и прочих аспектах, которые создают внешний облик компании, а, следовательно, и представление о ней. Исходя из нашей точки зрения, компания, имеющая высокое качество нематериальных активов,    не будет рисковать своей репутацией, что повышает репутационное доверие для ее партнеров. [69]

Помимо рассмотренных выше факторов, мы приняли решение добавить еще одну независимую переменную, связанную с индивидуальными особенностями альянса. В исследовании Cravens K., Piercy N., Cravens D. «Assessing the performance of strategic alliances» 2000[17]   в зависимости от типа альянса делается вывод о том, насколько это взаимодействие потенциально рискованно и  насколько компании могут доверять друг другу.


Несмотря на многообразие различных типов альянсов, рассмотренное ранее, мы можем условно разделить их на две группы: альянсы, связанные с передачей материальных активов или активов, легко поддающихся оценке, и альянсы, связанные с передачей знаний, опыта, корпоративной культуры и прочих активов, тяжело поддающихся оценке. Поскольку активы второй группы  тяжело поддаются оценке, то возникает проблема отслеживания передачи данных активов партнеру по альянсу, в результате чего вполне возможно появление оппортунистического поведения с его стороны. Для того, чтобы учесть данную особенность, мы ввели еще одну бинарную переменную, обозначающую тип альянса. Она принимает два значения: 0-если происходит передача материальных или легкооценимых активов и 1 — если переходит передача интеллектуального капитала или прочих труднооценимых нематериальных активов.

Рассмотрим описательную статистику  наших переменных.

Рыночная капитализация:
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Рис.6 Гистограмма переменной Рыночная капитализация
Таблица 4

Анализ распределения переменной Рыночная капитализация

	Descriptive Statistics for M_CAP

	Categorized by values of M_CAP
	

	Date: 05/22/13   Time: 16:45
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	M_CAP
	Mean
	Std. Dev.
	Obs.

	[0, 50000)
	2360.378
	5595.768
	296

	[50000, 100000)
	59049.33
	8330.414
	3

	[100000, 150000)
	146715.0
	NA
	1

	All
	3408.450
	11497.51
	300

	
	
	
	

	
	
	
	


Средняя рыночная капитализация выбранных нами компаний составляет 3408  тысяч долларов. Большинство компаний находятся в промежутке от 0 до 50000 тысяч долларов.

Выручка:
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Рис.7 Гистограмма переменной Выручка
Таблица 5

Анализ распределения переменной Выручка
	Descriptive Statistics for REVENUE

	Categorized by values of REVENUE

	Date: 05/22/13   Time: 16:58
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	REVENUE
	Mean
	Std. Dev.
	Obs.

	[0, 50000)
	4146.917
	7485.313
	276

	[50000, 100000)
	73252.88
	17000.11
	8

	[100000, 150000)
	117115.3
	14114.53
	12

	[150000, 200000)
	173738.0
	NA
	1

	[200000, 250000)
	207488.0
	159.3487
	3

	All
	13107.19
	33705.78
	300

	
	
	
	

	
	
	
	


Средняя выручка выбранных нами компаний составляет 13107 тыс. долларов. Большинство компаний находятся в промежутке от 0 до 50000 тысяч долларов.

Достижение цели:
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Рис.8 Гистограмма переменной Достижение цели
Таблица 6

Анализ распределения переменной Достижение цели
	Descriptive Statistics for GOAL
	

	Categorized by values of GOAL
	

	Date: 05/22/13   Time: 16:48
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	GOAL
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	0
	0.000000
	0.000000
	148

	1
	1.000000
	0.000000
	152

	All
	0.506667
	0.500791
	300

	
	
	
	

	
	
	
	


По среднему значению мы видим, что приблизительно половина компаний достигает поставленных целей.
Формальный контроль:
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Рис.9 Гистограмма переменной Формальный контроль
Таблица 7

Анализ распределения переменной Формальный контроль
	Descriptive Statistics for FORM_CONT

	Categorized by values of FORM_CONT

	Date: 05/22/13   Time: 16:47
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	FORM_CONT
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	0
	0.000000
	0.000000
	156

	1
	1.000000
	0.000000
	144

	All
	0.480000
	0.500435
	300

	
	
	
	

	
	
	
	


Мы получили, что приблизительно половина фирм имеет высокий уровень формального контроля, однако по числу фирм немного преобладают компании с низким формальным контролем

Неформальный контроль:
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Рис.10 Гистограмма переменной Неформальный контроль
Таблица 8

Анализ распределения переменной Неформальный контроль
	Descriptive Statistics for INFORM_CONTR

	Categorized by values of INFORM_CONTR

	Date: 05/22/13   Time: 16:50
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	INFORM_CONTR
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	0
	0.000000
	0.000000
	201

	1
	1.000000
	0.000000
	99

	All
	0.330000
	0.470998
	300

	
	
	
	

	
	
	
	



В нашей выборке преобладают фирмы, в которых уровень неформального контроля  является низким, его имеют 201 из 300 выбранных компаний.

Репутационное доверие:
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Рис.11 Гистограмма переменной Репутационное доверие
Таблица 9

Анализ распределения переменной Репутационное доверие
	Descriptive Statistics for REP2
	

	Categorized by values of REP2
	

	Date: 05/22/13   Time: 16:57
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	REP2
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	[-400, -200)
	-374.0000
	NA
	1

	[-200, 0)
	-8.687948
	20.13229
	54

	[0, 200)
	4.954977
	14.09203
	245

	All
	1.236067
	27.09114
	300

	
	
	
	

	
	
	
	




Среднее значение данной переменной составляет 1 тыс. долларов, помимо этого, большую часть выборки составляют компании, находящиеся в периоде от 0 до 200 тыс. долларов. Это говорит нам о том, что большинство взятых нами компаний имеют относительно хорошую репутацию, что делает их привлекательными партнерами для заключения альянса.
Расчетное доверие:
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Рис.12 Гистограмма переменной Расчетное доверие
Таблица 10

Анализ распределения переменной Расчетное доверие
	Descriptive Statistics for PRU_TRAST

	Categorized by values of PRU_TRAST

	Date: 05/22/13   Time: 16:52
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	PRU_TRUST
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	[-30000, -20000)
	-22901.00
	NA
	1

	[-20000, -10000)
	-13232.50
	1726.048
	2

	[-10000, 0)
	-586.5164
	1142.253
	122

	[0, 10000)
	768.7558
	1241.291
	172

	[10000, 20000)
	11178.67
	1338.454
	3

	All
	149.4700
	2463.357
	300

	
	
	
	

	
	
	
	



Среднее значение данного показателя составляет 145 тыс. долларов. Помимо этого мы видим, что примерно половина выборки имеет отрицательное значение данного показателя, это говорит о том, что данные альянсы возможно являются не лучшим решением для имеющихся фирм при выборе стратегий для достижения поставленных целей.
Операционный риск:
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Рис.13 Гистограмма переменной Операционный риск
Таблица 11

Анализ распределения переменной Операционный риск
	Descriptive Statistics for R_P
	

	Categorized by values of R_P
	

	Date: 05/22/13   Time: 16:54
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	R_P
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	[-100000, -50000)
	-66160.96
	NA
	1

	[-50000, 0)
	-918.6350
	3149.284
	99

	[0, 50000)
	1497.682
	3568.121
	198

	[50000, 100000)
	50690.00
	NA
	1

	[150000, 200000)
	181633.5
	NA
	1

	All
	1239.196
	12059.57
	300

	
	
	
	

	
	
	
	


Среднеe значение данной переменной составляет 1239 тыс. долларов, большинство компаний находятся в промежутке от 0 до 50000 тыс. долларов.
Отношенческий риск:
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Рис.14 Гистограмма переменной Отношенческий риск
Таблица 12

Анализ распределения переменной Отношенческий риск
	Descriptive Statistics for RELATION_RISK

	Categorized by values of RELATION_RISK

	Date: 05/22/13   Time: 16:55
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	RELATION_RISK
	Mean
	Std. Dev.
	Obs.

	0
	0.000000
	0.000000
	185

	1
	1.000000
	0.000000
	115

	All
	0.383333
	0.487011
	300

	
	
	
	

	
	
	
	



Мы видим, что большинство компаний в нашей выборке имеют низкий уровень отношенческого риска.


Стадия:
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Рис.15 Гистограмма переменной Стадия
Таблица 13

Анализ распределения переменной Стадия
	Descriptive Statistics for STAGE

	Categorized by values of STAGE
	

	Date: 05/22/13   Time: 17:00
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	STAGE
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	1
	1.000000
	0.000000
	100

	2
	2.000000
	0.000000
	100

	3
	3.000000
	0.000000
	100

	All
	2.000000
	0.817861
	300

	
	
	
	

	
	
	
	



В нашей выборке мы взяли 100 компаний за 3 стадии их существования, что и подтверждается полученным распределением.
Тип:
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Рис.16 Гистограмма переменной Тип
Таблица 14

Анализ распределения переменной Тип
	Descriptive Statistics for TYPE
	

	Categorized by values of TYPE
	

	Date: 05/22/13   Time: 17:01
	

	Sample: 2001 2003
	

	Included observations: 300
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	TYPE
	 Mean
	 Std. Dev.
	 Obs.

	0
	0.000000
	0.000000
	213

	1
	1.000000
	0.000000
	87

	All
	0.290000
	0.454520
	300

	
	
	
	

	
	
	
	



Мы видим, что большую часть выборки составляют альянсы, связанные с объединением или передачей материальных активов фирм.
Анализ выбор с помощью теста ANOVA

Поскольку в нашем исследовании мы будем подразделять выборку на три группы в зависимости от стадии, на которой находится альянс, нам необходимо произвести анализ равенства матожиданий на каждой из выбранных стадий, чтобы оценить изменение переменной в зависимости от стадии. Для этого мы воспользуемся тестом ANOVA. 


Рыночная капитализация:

Таблица 15

Проверка теста ANOVA для переменной Рыночная капитализация
	Test for Equality of Means of M_CAP
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:14
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	1.976679
	0.1403

	Welch F-test*
	(2, 157.989)
	2.916485
	0.0570

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	5.19E+08
	2.60E+08

	Within
	297
	3.90E+10
	1.31E+08

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	3.95E+10
	1.32E+08

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	1795.910
	3724.452
	372.4452

	2
	100
	3411.070
	8284.373
	828.4373

	3
	100
	5018.370
	17649.42
	1764.942

	All
	300
	3408.450
	11497.51
	663.8092

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



В полученной таблице мы видим, что гипотеза и равенстве матожиданий во всех группах не выполняется. Кроме того наблюдается значительный рост матожидания данного показателя в зависимости от стадии.


Выручка:

Таблица 16

Проверка теста ANOVA для переменной Выручка

	Test for Equality of Means of REVENUE
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:18
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	2.050667
	0.1305

	Welch F-test*
	(2, 178.057)
	3.022584
	0.0512

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	4.63E+09
	2.31E+09

	Within
	297
	3.35E+11
	1.13E+09

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	3.40E+11
	1.14E+09

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	7557.040
	20009.73
	2000.973

	2
	100
	15704.76
	36496.33
	3649.633

	3
	100
	16059.77
	40645.82
	4064.582

	All
	300
	13107.19
	33705.78
	1946.004

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий не выполняется. Помимо этого мы видим, что матожидание на второй стадии значительно уступает первой и является наименишей во всех стадиях. Это можно объяснить тем, что в связи с расходами и усилиями на создание альянса фирма может на какое-то время понести потери в выручке, однако со временем существования соглашения она начнет увеличиваться. 


Достижение цели:

 Таблица 17

Проверка теста ANOVA для переменной Достижение цели

	Test for Equality of Means of GOAL
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:06
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	36.59840
	0.0000

	Welch F-test*
	(2, 196.621)
	41.21670
	0.0000

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	14.82667
	7.413333

	Within
	297
	60.16000
	0.202559

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	74.98667
	0.250792

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	0.200000
	0.402015
	0.040202

	2
	100
	0.600000
	0.492366
	0.049237

	3
	100
	0.720000
	0.451261
	0.045126

	All
	300
	0.506667
	0.500791
	0.028913

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий выполняется. Также мы наблюдаем рост матожидания данной переменной в зависимости от периода.


Формальный контроль:

Таблица 18

Проверка теста ANOVA для переменной Формальный контроль
	Test for Equality of Means of FORM_CONT
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 14:36
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	15.99231
	0.0000

	Welch F-test*
	(2, 197.753)
	16.75835
	0.0000

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	7.280000
	3.640000

	Within
	297
	67.60000
	0.227609

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	74.88000
	0.250435

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	0.680000
	0.468826
	0.046883

	2
	100
	0.460000
	0.500908
	0.050091

	3
	100
	0.300000
	0.460566
	0.046057

	All
	300
	0.480000
	0.500435
	0.028893

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий выполняется. Помимо этого наблюдается уменьшение матожидания переменной с ростом стадии, что объясняется тем, что чем больше фирмы работают вместе, тем меньше потребность в формальном контроле.


Неформальный контроль:

Таблица 19

Проверка теста ANOVA для переменной Неформальный контроль
	Test for Equality of Means of INFORM_CONTR
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:07
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	12.42150
	0.0000

	Welch F-test*
	(2, 194.731)
	13.23358
	0.0000

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	5.120000
	2.560000

	Within
	297
	61.21000
	0.206094

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	66.33000
	0.221839

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	0.170000
	0.377525
	0.037753

	2
	100
	0.330000
	0.472582
	0.047258

	3
	100
	0.490000
	0.502418
	0.050242

	All
	300
	0.330000
	0.470998
	0.027193

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий выполняется. Также мы наблюдаем рост матожидания данной переменной с ростом стадии, что объясняется тем, что чем больше фирмы взаимодействуют друг с другом, тем выше уровень неформального контроля.

Расчетное доверие:

Таблица 20

Проверка теста ANOVA для переменной Расчетное доверие
	Test for Equality of Means of PRU_TRUST
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:14
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	0.232929
	0.7924

	Welch F-test*
	(2, 184.799)
	0.396048
	0.6735

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	2841468.
	1420734.

	Within
	297
	1.81E+09
	6099423.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	1.81E+09
	6068128.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	283.3400
	1593.558
	159.3558

	2
	100
	110.2200
	3336.356
	333.6356

	3
	100
	54.85000
	2151.179
	215.1179

	All
	300
	149.4700
	2463.357
	142.2220

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий не выполняется. Кроме того мы наблюдаем сначала увеличение, а потом уменьшение матожидания данной переменной. Это связано с тем, что расчетное доверие наиболее значимо на стадиях принятия решений( первой и третьей), также именно на этих стадиях она получает результат своих прошлых решений.
Репутационное доверие:

Таблица 21

Проверка теста ANOVA для переменной Репутационное доверие
	Test for Equality of Means of REP2
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:17
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	0.429835
	0.6510

	Welch F-test*
	(2, 185.944)
	0.631434
	0.5330

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	633.3526
	316.6763

	Within
	297
	218811.6
	736.7394

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	219445.0
	733.9296

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	3.233138
	18.45393
	1.845393

	2
	100
	-0.181448
	39.48012
	3.948012

	3
	100
	0.656512
	17.63493
	1.763493

	All
	300
	1.236067
	27.09114
	1.564107

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий не выполняется. Кроме того мы наблюдаем сначала увеличение, а потом уменьшение матожидания данной переменной. Это связано с тем, что репутационное доверие наиболее значимо на стадиях принятия решений(когда фирма выбирает себе партнера).

Операционный риск:

Таблица 22

Проверка теста ANOVA для переменной Операционный риск
	Test for Equality of Means of R_P
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:15
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	1.424098
	0.2424

	Welch F-test*
	(2, 152.114)
	0.897505
	0.4097

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	4.13E+08
	2.07E+08

	Within
	297
	4.31E+10
	1.45E+08

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	4.35E+10
	1.45E+08

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	749.9827
	3385.470
	338.5470

	2
	100
	110.5739
	8868.580
	886.8580

	3
	100
	2857.030
	18572.89
	1857.289

	All
	300
	1239.196
	12059.57
	696.2594

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В полученной таблице мы видим, что гипотеза о равенстве матожиданий не выполняется. Также мы наблюдаем сначала увеличение, а потом уменьшение матожидания данной переменной. Это связано с тем, что максимальный операционный риск возникает максимально в те периоды, когда компании договаривается о правилах взаимодействия( то есть первый и третий).

Отношенческий риск:

Таблица 23

Проверка теста ANOVA для переменной Отношенческий риск
	Test for Equality of Means of RELATION_RISK
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:16
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	15.56177
	0.0000

	Welch F-test*
	(2, 197.312)
	15.00465
	0.0000

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	6.726667
	3.363333

	Within
	297
	64.19000
	0.216128

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	70.91667
	0.237179

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	0.240000
	0.429235
	0.042923

	2
	100
	0.590000
	0.494311
	0.049431

	3
	100
	0.320000
	0.468826
	0.046883

	All
	300
	0.383333
	0.487011
	0.028118

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В полученной таблице мы можем видеть, что гипотеза о равенстве матожиданий выполняется. Помимо этого наблюдается сначало увеличение матожидания данной переменной, а затем уменьшение в зависимости от стадии. Это связано с тем, что максималный отношенческий риск возникает именно на второй стадии, когда компании вынуждены взаимодействовать между собой на основе выбранного соглашения.

Тип:

Таблица 24

Проверка теста ANOVA для переменной Тип
	Test for Equality of Means of TYPE
	

	Categorized by values of STAGE
	
	

	Date: 05/26/13   Time: 15:19
	
	

	Sample: 2001 2003
	
	

	Included observations: 300
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Method
	df
	Value
	Probability

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Anova F-test
	(2, 297)
	0.000000
	1.0000

	Welch F-test*
	(2, 198)
	0.000000
	1.0000

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	*Test allows for unequal cell variances
	

	
	
	
	
	

	Analysis of Variance
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Source of Variation
	df
	Sum of Sq.
	Mean Sq.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Between
	2
	0.000000
	0.000000

	Within
	297
	61.77000
	0.207980

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	299
	61.77000
	0.206589

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Category Statistics
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Std. Err.

	STAGE
	Count
	Mean
	Std. Dev.
	of Mean

	1
	100
	0.290000
	0.456048
	0.045605

	2
	100
	0.290000
	0.456048
	0.045605

	3
	100
	0.290000
	0.456048
	0.045605

	All
	300
	0.290000
	0.454520
	0.026242

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


В полученной таблице мы можем видеть, что гипотеза о равенстве матожиданий выполняется. Число компаний каждого типа одинаково на всех стадиях.
Методика исследования
Рассмотрим порядок и методику проведения нашего исследования, основанную на предположениях о том, что качество альянса может быть улучшено за счет использования инструментов доверия, риска и контроля, рассмотренных в первой главе.


Сначала мы представим нашу выборку как выборку из 300 компаний, находящихся на различных стадиях своего существования, проанализируем значимость выбранных факторов. Подобный анализ будет весьма поверхностным, однако он необходим нам для того, чтобы  определить ту зависимость факторов, которая возникла бы, если бы мы взяли нашу выборку в определенный момент времени, причем выборка состояла бы из альянсов, находящихся на различной стадии развития. Это помогло бы там определить общерыночную зависимость, от которой мы будем отталкиваться в процессе исследования.


На втором этапе мы проведем анализ компаний на каждой стадии существования альянса, рассмотренных в первой главе. Таким образом, мы получим три выборки пространственных данных о ста компаниях, находящихся на определенной стадии существования альянса. Подобный анализ поможет выявить основные факторы, влияющие на альянс именно на этом этапе его существования, и позволит нам сравнить полученные взаимосвязи с теоретическими предположениями, сделанными в первой главе.


Последним шагом будет исследование нашей выборки, как панели из 100 компаний, каждая из которых взята за 3 периода. Мы планируем использовать модель с фиксированными эффектами, поскольку она применятся для случая, когда мы имеем малую выборку при очень большой генеральной совокупности, что и соответствует нашему исследованию. Анализ панельных данных позволит нам одновременно провести как анализ пространственных, так и временных данных, что даст нам более достоверный результат, чем полученный от анализа только пространственных данных.
Проверяемые гипотезы

Итак, на основе выбранных данных и методики анализа мы можем выдвинуть ряд гипотез, которые будем проверять в процессе нашего исследования.


Во-первых, в упоминаемых ранее исследованиях [14] наблюдалось положительное влияние доверия на состояние альянса, поэтому в нашей работе мы будем проверять гипотезу о положительном влиянии обоих видов доверия на  стратегический альянс.

Н1: Доверие положительно влияет на результирующий показатель.


Под  результирующим показателем мы понимаем выбранную нами совокупность независимых переменных, поскольку они отражают разные стороны изменения состояния альянса.


Показатели риска отражают вероятность наступления негативного исхода для компании, а, следовательно,  с точки зрения здравого смысла увеличение показателя риска будет уменьшать эффективность альянса. В результате мы выдвигаем еще одну гипотезу.

H2: Риск отрицательно влияет на результирующий показатель.


На основе статьи  Prashant Kale, Harbir Singh, Howard Perlmutter «Learning and protection of proprietary assets in strategic alliances» 2000 [46] , мы можем выдвинуть гипотезу о положительном влиянии контроля на качество альянса. В данной статье информация о контроле и его влиянии на передачу данных из одного альянса в другой, которая была собрана по средствам проведения интервью с менеджерами компаний, была проверенна методом регрессионного анализа с помощью обычного метода наименьших квадратов. В результате авторы получили модель, где переменная контроля была значима и оказывала положительное влияние на результат.    Следовательно, мы выдвигаем гипотезу:
Н3: Контроль положительно влияет на результирующий показатель.


Также в вышеназванной статье делался вывод о том, что неформальный контроль оказывает более положительное влияние, нежели формальный.

Н4: Неформальный контроль оказывает более положительное влияние, нежели формальный.


Помимо этого для исследования по стадиям мы введем ряд предположений, основанных на статье Das T Teng B «Trust, control and risk in strategic alliances» 2001[26], результаты которой мы рассматривали в конце первой главы.

 - На первой стадии наибольшее влияние оказывают факторы репутационного доверия, расчетного доверия и формального контроля. 

 - На второй стадии наибольшее влияние оказывают факторы отношенческого риска и неформального контроля.

 -  На третьей стадии наибольшее влияние оказывают факторы неформального контроля, репутационного и расчетного доверия.


Помимо этого, во всех рассмотренных исследованиях по подобному вопросу приоритет положительного влияния отдавался доверию, поэтому мы добавляем еще одно предположение:

 - Доверие оказывает наибольшее влияние на результирующий показатель, чем контроль.

Для решения поставленной задачи мы используем выборку из 100 стратегических альянсов с различными характеристиками и целью создания. Данные о рыночной капитализации компании, выручке и прочих числовых переменных  были получены из базы данных Bloomberg за период существования альянса, затем, на основе выбранной нами методики, были разделены на стадии, после чего были подсчитаны средние арифметические показателей за каждый период. Данные, представленные в виде ранговых переменных, были получены за счет анализа сайтов компаний, а также различных публикаций, затрагивающих процесс существования данного альянса. Использование альянсов функционирующих в различных странах и отраслях позволит нам добиться независимости наших гипотез от типа альянса и его индивидуальных характеристик, что позволит нам использовать полученные нами выводы на любой тип альянса.

В своей выборке мы использовали фирмы, функционирующие в различных странах и различных отраслях. Это было сделано  из предположения, что выбранные нами факторы влияют на альянс независимо от отрасли и размера компании, поскольку «человеческий фактор», который во многом определяет отношение фирм в альянсе, а, следовательно, и его эффективность, в равной степени присутствует во всех странах, а также и в крупных и в мелких компаниях.

Исходя из этого, мы получаем, что факторы, так или иначе зависящие от величины компании, являются числовыми переменными, что позволяет учесть размер компании, а  факторы, определяющие «человеческий фактор» подбираются по другим критериям, указанным в описании переменных.

2.1 Влияние факторов на рынке с компаниями, находящимися на разной стадии существования

Перейдем к построению общих моделей с пространственными данными. Мы возьмем всю нашу выборку как пространственные данные. В таком случае, мы имеем 300 компаний, находящихся на различной стадии своего существования.

Мы можем заранее предположить, что во всех, построенных нами моделях, константа будет значима, поскольку мы рассматриваем лишь небольшое количество факторов из тех, что влияют на состояние альянса, следовательно, велико будет влияние прочих факторов, в частности связанных с материальными активами.


В процессе корреляционного анализа была выявлена сильная зависимость (коэффициент корреляции равен 0,66) между переменными,  обозначающими операционный риск и рыночной капитализацией.  Для того чтобы избежать мультиколлинеарности, мы будем использовать переменную, обозначающую долю операционного риска в чистой прибыли,  то есть показывающая, какую часть операционного риска, в случае появления рисковой ситуации, компания может покрыть за счет чистой прибыли. [57]

Помимо этого мы встретили сильную зависимость между переменными рыночной капитализации и репутационного доверия (коэффициент корреляции составил 0,65). Для решения данной проблемы в моделях вместо показателя репутационного доверия мы будем использовать показатель репутационного доверия, разделенного на величину чистой прибыли.


Перейдем к построению эконометрической модели для каждой независимой переменной.


Начнем с рыночной капитализации.
Таблица 25
Модель 1
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	-2678.922
	2108.905
	-1.270290
	0.0250

	Формальный контроль
	3079.615
	1385.590
	2.222603
	0.0270

	Расчетное доверие
	0.572434
	0.267763
	2.137842
	0.0333

	Стадия
	2261.788
	844.1681
	2.679310
	0.0078



В процессе построения модели прочие факторы были исключены по причине не значимости.


Также мы видим, что в полученной модели выполняются гипотезы Н1 (положительное влияние доверия), Н3 (положительное влияние контроля). Помимо этого, в данной модели опровергается предположение о том, что влияние контроля на независимую переменную слабее, чем влияние доверия.

  
Рассмотрим влияние каждого фактора, исходя из полученной модели.


Значимым показателем и вторым по силе влияния является показатель стадии альянса. C увеличением стадии наблюдается увеличение капитализации компании, объясняющее, что чем больше времени функционирует альянс, тем больше у него возможности увеличить его качество.


Другим значимым фактором в данной модели  является доверие, основанное на вычислении выгод и издержек от участия в альянсе.  Его положительная зависимость с результирующей переменной объясняется тем, что рассчитав все издержки и выгоды от участия компании в альянсе, фирма выбирает наилучшее для себя соглашение, что повышает ее стоимость на фондовом рынке. Однако мы можем заметить, что подобное влияние не велико (коэффициент равен 0.57).


Наибольшее влияние на независимую переменную оказывает уровень формального контроля в компании. Он гарантирует, что компания максимально будет стараться избегать рисковых ситуаций, что повышает доверие к ней, а, следовательно, и рыночную капитализацию компании.


Построим модель, где в качестве независимой переменной выступает выручка компании.


Прежде всего, необходимо отметить, что часть рассматриваемых факторов была исключена из модели в связи с их не значимостью.


В результате мы получаем модель:
Таблица 26
Модель 2
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	3617.751
	5323.718
	0.679553
	0.0973

	Неформальный контроль
	13948.64
	4289.628
	3.251714
	0.0013

	Расчетное доверие
	1.290006
	0.780572
	1.652642
	0.0995



Глядя на таблицу, мы видим, что  выполняются гипотезы Н1 ( положительное влияние доверия) и Н3 (положительное влияние контроля), также снова опровергается предположение о том, что влияние доверия сильнее, чем влияние контроля. 


Перейдем к рассмотрению значимых факторов модели.


Наибольшее влияние на результирующую переменную оказывает уровень неформального контроля в компании, что, может быть, связано с хорошем уровнем кооперации, возникающем при наличии подобного контроля,  способствующее росту выручки фирмы.


Другими значимыми факторами в данной модели является доверие, основанное на расчете издержек и выгод от кооперации. Как и предыдущий фактор, оно создаёт слаженную работу компаний-партнеров, что способствует увеличению выручки.


Перейдем к построению последней модели, где в качестве независимой переменной будет выступать бинарная переменная, обозначающая достижение целей альянса. 


Поскольку независимая переменная является бинарной, то мы в отличие от предыдущих моделей будим использовать не метод наименьших квадратов, а модель бинарного выбора (probit). [63]

В результате мы получаем:
Таблица 27
Модель 3
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	-1.470547
	0.213947
	-6.873431
	0.0000

	Репутационное доверие
	0.007230
	0.004076
	1.774011
	0.0761

	Стадия
	0.732211
	0.098578
	7.427753
	0.0000


Часть переменных были исключены из модели по причине не значимости.

Согласно полученной модели, выполняется гипотеза Н1 о положительном влиянии доверия. 


Рассмотрим влияние полученных переменных.

Значимой переменной является стадия, на которой находится альянс. Это связано с тем, что в большинстве случаев альянсу требуется время на достижение поставленных целей, а, следовательно, чем более позднюю стадию мы берем, тем больше вероятность, что фирма достигла поставленных целей.


Также значимой переменной является показатель  репутационного доверия. Мы предполагаем, что это связано с тем, что хорошая репутация привлекает желательных партнеров по альянсу и упрощает взаимодействие за счет подобного доверия.


Сейчас нам необходимо сделать общие  выводы по приведенным ранее моделям о влиянии рассматриваемых факторов на эффективность альянса.
Таблица 28

Общие выводы по данному этапу исследования
	Модель с рыночной капитализацией
	Модель с выручкой
	Модель с достижением цели

	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент

	Формальный контроль
	3079.615
	Неформальный контроль
	13948.64
	Репутационное доверие
	0.007230

	Расчетное доверие
	0.572434
	Расчетное доверие
	1.290006
	Стадия
	0.732211

	Стадия
	2261.788
	 
	 
	 
	 



Как мы и предполагали, константа почти во всех случаях является значимой переменной, что подтверждает существование множества других факторов, влияющих на эффективность альянса.  Помимо этого, дважды в трех моделях встречались такие показатели как стадия существования альянса и расчетное доверие. Это связано с тем, что чем на более высокой стадии находится альянс, тем больше у него было времени на достижение своих целей. Значимость расчетного доверия  подтверждает то, что эффективность альянса определяется также возможными выгодами от него. 


Также в рассмотренных моделях встречались такие факторы как формальный и неформальный контроль и репутационное доверие. Оба вида контроля и данный вид доверия обеспечивают уверенность в партнере, что может значительно улучшить взаимодействие между компаниями в альянсе, а, следовательно, и сам альянс.


Исходя из этого, на данном этапе исследования мы можем предположить, что компаниям, вступающим или функционирующим в альянсах, необходимо  рассчитывать свои выгоды от участия в том или ином сотрудничестве, а также понимать, что достижение цели может потребовать определенного времени. Помимо этого, необходимо поддерживать репутацию добросовестного партера, что может помочь как сохранить текущий альянс, так и найти партнеров для будущего. Контроль также востребован в альянсе, чтобы увеличить вероятность благоприятного для данной фирмы поведения партнера по альянсу.

2.2 Построение моделей на основе стадий существования альянса.

Перейдем к рассмотрению влияния наших факторов в зависимости от стадии, на которой находится альянс. Теперь нам необходимо разделить всю выборку на три части, каждая из которых будет отражать состояние исследуемых компаний на определенной стадии: стадии формирования, операционной стадии и стадии завершения или реструктуризации.


Первой рассматриваемой нами стадией будет стадия формирования альянса. На данной стадии компания делает выбор в пользу того или иного партнера, который соответствует ее требованиям относительно показателей риска и возможной доходности от этого взаимодействия. Также на этом этапе фирме необходимо определить метод оценки результатов взаимодействия на основе поставленных целей, это может включать в себя выбор целевых показателей и целевого уровня. Более того, компаниям необходимо разработать условия взаимодействия, устраивающие обоих партнеров. Данное соглашение должно как устанавливать контроль партнера друг за другом, чтобы уменьшить риски, так и давать им некоторую свободу, чтобы реагировать на быстроменяющиеся рыночные условия.


Построим модели для выборки компаний на стадии формирования с каждой из независимых переменных.


Начнем с переменной, обозначающей рыночную капитализацию.
Таблица 29
Модель 4
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	1391.796
	421.0703
	3.305378
	0.0013

	Неформальный контроль
	2319.711
	991.6468
	2.339252
	0.0214

	Репутационное доверие
	13.72654
	18.39157
	0.746349
	0.0573



Глядя на таблицу, мы видим, что  выполняются гипотезы Н1 ( положительное влияние доверия) и Н3 (положительное влияние контроля), также снова опровергается преоположение о том, что влияние доверия сильнее, чем влияние контроля. 

 Касаемо предположений, о значимости факторов на данной стадии: подтверждается значимость репутационного доверия, однако сильное влияние также оказывает не формальный, а неформальный контроль.


В модели имеется два значимых показателя, это уровень неформального контроля и уровень репутационного доверия. Возможно, значимость этих показателей определяется тем, что они способны упростить и ускорить процесс создания альянса.


Рассмотрим модель, где в качестве зависимой переменной выступает выручка.
Таблица 30
Модель 5
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	6451.627
	2249.886
	2.867535
	0.0051

	Неформальный контроль
	20607.12
	4996.277
	4.124495
	0.0001

	Репутационное доверие
	128.1780
	92.34000
	1.388109
	0.0683

	Отношенческий риск
	-8108.040
	4388.384
	-1.847614
	0.0677



Глядя на таблицу, мы видим, что  выполняются гипотезы Н1 ( положительное влияние доверия) и Н3 (положительное влияние контроля), Н2 (отрицательное влияние риска), также снова опровергается предположение о том, что влияние доверия сильнее, чем влияние контроля. 

Полученная модель повторяет выводы предыдущей о том, что сохраняется значимость факторов неформального контроля и репутационного доверия. Репутационное доверие стимулирует компанию на контракт с именно этой фирмой, а неформальный контроль способствует более быстрому процессу создания альянса, что приведет к отражению выгод от участия в альянсе в выручке. Также значимым фактором  является отношенческий риск, поскольку оппортунистическое поведение на стадии формирования альянса, может принести максимальные потери для фирмы партнера.


Перейдем к построению последней модели в данной стадии, где зависимой переменной является достижение целей альянса.


В процессе исследования мы отказались от построения модели с зависимой переменной достижением цели на стадии формирования альянса, поскольку полагаем, что на данной стадии она не может быть достигнута.
Таблица 31

Общие выводы по стадии формирования альянса
	Модель с рыночной капитализацией
	Модель с выручкой

	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент

	Неформальный контроль
	2319.711
	Неформальный контроль
	20607.12

	Репутационное доверие
	13.72654
	Репутационное доверие
	128.1780

	 
	 
	Отношенческий риск
	-8108.040



В целом по первой стадии мы можем сделать вывод, что в этом периоде компания еще не начала получать положительную или отрицательную отдачу от альянса, а, следовательно, мы не можем оценить влияние рассматриваемых факторов на этот процесс. Однако можно отметить, что неформальный контроль и репутационное доверие способны улучшить процесс формирования альянса за счет уверенности в партнере и его целях и принципах, а отношенческий риск ухудшить по причине оппортунизма партнера. 


Следующим шагом будет изучение влияния наших факторов на операционной стадии существования альянса.


На данной стадии компания уже сделала свой выбор и согласилась с определенными условиями взаимодействия, следовательно, она может лишь незначительно изменять текущие условия соглашения. В это период компании стремятся укрепить свои связи и улучшить процесс взаимодействия, чтобы добиться больших выгод от альянса. Также на данной стадии предполагается, что один из партнеров может принять решение об оппортунистическом поведении, чтобы получить выгоду за счет другого члена альянса.


Перейдем к построению моделей.


Первой рассмотрим модель с рыночной капитализацией.
Таблица 32
Модель 6
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	1820.363
	1519.009
	1.198388
	0.0337

	Неформальный контроль
	1995.180
	1796.212
	1.110771
	0.0694

	Отношенческий риск
	-2463.610
	1720.566
	-1.431860
	0.0554

	Тип
	-1797.334
	1855.887
	-0.968450
	0.0153




Глядя на таблицу, мы видим, что  Н3 (положительное влияние контроля), Н2 (отрицательное влияние риска). Также подтвердилась предположение о влиянии факторов на данной стадии существования альянса о том, что на данной стадии наибольшее влияние оказывают отношенческий риск и неформальный контроль.


В процессе построения модели по причине не значимости были исключены прочие переменные.


Фактор, обозначающий отношенческий риск компании, является значимой переменной, поскольку на данной стадии необходимо учитывать данный тип риска, так как он определяет результат взаимодействия и выгоды обоих партнеров. 


На этой стадии также сохраняется значимость неформального контроля. Возможно, на основе этого фактора компании пытаются улучшить взаимодействие, что увеличит качество альянса.


Еще одним значимым фактором является тип альянса, причем наблюдается отрицательная зависимость с независимой переменной. Это может быть связано с тем, что альянсы, осуществляющие передачу знаний и труднооценимых активов, не сразу проявляют результаты своей деятельности. Например, это является периодом усвоения полученных знаний.


Рассмотрим вторую модель с выручкой в качестве зависимой переменной.
Таблица 33
Модель 7
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	10329.99
	4254.448
	2.428045
	0.0170

	Неформальный контроль
	15824.69
	7430.871
	2.129588
	0.0358

	Операционный риск
	-0.750552
	0.279117
	-2.689021
	0.0085



Глядя на таблицу, мы видим, что выполняются гипотезы Н3 (положительное влияние контроля), Н2 (отрицательное влияние риска). Также частично подтвердилась предположение о влиянии факторов на данной стадии о том, что на данной стадии наибольшее влияние оказывают отношенческий риск и неформальный контроль.



Наибольшее влияние оказывает уровень неформального контроля. Возможно, это происходит по причине того, что компании, после заключения всех договоров и соглашений, слабо могут влиять на альянс и деятельность друг друга. Таким образом, неформальный контроль позволяет фирмам действовать более гибко даже на этой стадии.


Также значимым показателем является операционный риск. Отрицательная зависимость с результирующей переменной показывает, что если условия заключения альянса подразумевали высокий операционный риск, то можно ожидать снижение выручки.


Рассмотрим последнюю модель второй стадии, где в качестве зависимой переменной выступает достижение целей альянса.
Таблица 34
Модель 8
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	0.049068
	0.148863
	0.329616
	0.0417

	Операционный риск
	-5.18E-06
	1.01E-05
	-0.513540
	0.0076

	Тип
	0.783891
	0.306852
	2.554622
	0.0106




В процессе построения модели из нее были исключены незначимые факторы.


В данной модели выполняются гипотезы Н2 (отрицательное влияние рисков).


Значимыми переменными являются операционный риск и тип альянса. Положительный коэффициент перед показателем тип может отражать тот факт, что альянсы по передаче знаний иногда быстрее достигают поставленных целей, чем прочие.


Выделим основный выводы об улучшении качества альянса на операционной стадии его функционирования. 
Таблица 35

Общие выводы по операционной стадии существования альянса

	Модель с рыночной капитализацией
	Модель с выручкой
	Модель с достижением цели

	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент

	Неформальный контроль
	1995.180
	Неформальный контроль
	15824.69
	Операционный риск
	-5.18E-06

	Отношенческий риск
	-2463.610
	Операционный риск
	-0.750552
	Тип
	0.783891

	Тип
	-1797.334
	 
	 
	 
	 


В моделях с количественной результирующей переменной значимыми являлись значения неформального контроля, также в двух из трех моделей наблюдался значимый фактор — операционный риск, что может быть связано с трудностями изменения правил функционирования альянса. Помимо этого, значение типа было значимо в двух моделях, однако имело разный знак. Это связано с тем, что компании, обозначающий передачу знаний и трудноценимых активов часто ставят перед собой нефинансовые результаты, которые не отражаются на финансовых результатах текущего периода, поэтому в модели с рыночной капитализации она имела отрицательный знак, а с достижением цели — положительный.


Следовательно, мы можем предположить, что альянсам, находящимся на второй стадии своего существования следует  усилить контроль за своим партнером ввиду сильной вероятности операционных рисков. Помимо этого,  в процессе выбора контроля мы отдаем предпочтение неформальному контролю по ряду причин. Во-первых, сильный формальный контроль может лишить компанию гибкости в принимаемых решениях, в результате чего компания может перестать соответствовать требованиям рынка и может покинуть его. Во-вторых, неформальный контроль дает преимущество в борьбе не столько с операционным, но и с отношенческим риском. Также он  способствует более быстрому процессу кооперации между фирмами. Однако, необходимо помнить, что оценка неформального контроля может отличаться от реально существующей по причине влияния человеческого фактора.


Перейдем к исследованию последней стадии — завершения или реструктуризации. На этом этапе может возникнуть ситуация, когда дальнейшее взаимодействие не будет приносить выгоды партнерам, исходя из чего, существование альянса следует прекратить, однако компании этого не делают. ввиду существования близких отношений. С другой стороны, на этой стадии компании могут решить изменить условия своего взаимодействия, чтобы отвечать рыночным изменениям или внести коррективы с учетом предыдущего опыта взаимодействия. 


Рассмотрим модель, где в качестве зависимой переменной выступает рыночная капитализация.
Таблица 36
Модель 9
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	2351.749
	1928.245
	1.219632
	0.0256

	Формальный контроль
	8314.640
	3521.511
	2.361100
	0.0202

	Расчетное доверие
	3.139567
	0.753965
	4.164078
	0.0001



При построении данной модели, мы исключили часть факторов по причине их не значимости.


Глядя на таблицу, мы видим, что подтвердились гипотезы Н3 (положительное влияние контроля), Н1 (положительное влияние доверия). Также частично подтвердилось предположение о влиянии факторов на данной стадии существования альянса о том, что на данной стадии наибольшее влияние оказывают оба вида доверия и неформальный контроль.


Значимыми факторами в данной модели являются формальный контроль и оба вида доверия. Формальный контроль необходим, поскольку все обязательства перед партнерами исчезают, в результате чего фирмы начинают действовать в собственных интересах. Поэтому необходимо строго контролировать процесс реструктуризации или ликвидации.


На основе расчетного доверия, которое основано на анализе издержек и выгод, фирма принимает решение о целесообразности существования подобного альянса.


Рассмотрим модель со следующей независимой переменной — выручкой компании.
Таблица 37
Модель 10
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	13802.11
	3473.137
	3.973961
	0.0001

	Репутационное доверие
	356.4854
	195.8117
	1.820552
	0.0718

	Расчетное доверие
	8.314083
	1.623318
	5.121661
	0.0000

	Операционный риск
	-0.788726
	0.192134
	-4.105087
	0.0001



В процессе анализа из модели были исключены незначимые факторы.


По результатам модели мы можем утверждать, что выполняются гипотезы Н1 (положительное влияние доверия), Н2 (отрицательное влияние риска).  Частично подтвердилось предположение о влиянии факторов на данной стадии альянса о том, что на данной стадии наибольшее влияние оказывают оба вида доверия и неформальный.


В полученной модели оба типа доверия оказались значимыми и имеют положительную зависимость с результирующей переменной.


Помимо этого значимым оказался фактор операционного риска, что может говорить о том, что партнеры должны уделять особое внимание проведению процессов реструктуризации или расформирования альянса.


Рассмотрим последнюю модель в третьей стадии, где зависимой переменной является достижение целей альянса.
Таблица 38
Модель 11
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	0.590087
	0.139346
	4.234684
	0.0000

	Репутационное доверие
	0.027141
	0.014235
	1.906628
	0.0566

	Расчетное доверие
	0.000117
	8.23E-05
	1.423367
	0.0546


В процессе анализа из модели были исключены ряд незначимых переменных.


В полученной модели выполняется гипотеза Н1 (положительное влияние доверия). Предположение о влиянии факторов на данной стадии о том, что на данной стадии наибольшее влияние оказывают оба вида доверия и неформальный контроль, частично выполняется


В модели мы получили значимыми оба вида доверия. Расчетное доверие на данной стадии позволяет определить, выгодно ли фирме оставаться в данном альянсе, а репутационное доверие позволяет выбрать будущего партнера или остаться в прежнем альянсе, если фирму устраивает репутация другой компании.
Таблица 39

Общие выводы об альянсах, находящихся на стадии расформирования или реструктуризации
	Модель с рыночной капитализацией
	Модель с выручкой
	Модель с достижением цели

	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент

	Формальный контроль
	8314.640
	Репутационное доверие
	356.4854
	Репутационное доверие
	0.027141

	Расчетное доверие
	3.139567
	Расчетное доверие
	8.314083
	Расчетное доверие
	0.000117

	 
	 
	Операционный риск
	-0.788726
	 
	 



Таким образом, основываясь на анализе трех моделей, мы видим, что фактором, значимым во всех трех моделях является доверие на основе расчета издержек и выгод от участие в альянсе. Это связано с тем, что на данной стадии компании необходимо принять решение о продолжении функционирования в альянсе или о решении, о внесении изменений в это взаимодействие. Таким образом, рассчитав все выгоды и издержки, компания делает свой выбор. Помимо этого, в двух моделях был значимый фактор репутационное доверие. Это произошло по причине того, что на этой стадии партнеры как бы переоценивают друг друга и сравнивают с другими потенциальными партнерами, в результате хорошая репутация способна сохранить альянс. Следовательно, среди значимых факторов присутствовали формальный контроль  и операционный риск. Это связано с тем, что при прекращении существования альянса или пересмотре  условий соглашения каждая компания будет стремиться получить наибольшую выгоду, следовательно, необходимо использовать формальный контроль, чтобы не допустить потерь и минимизировать риски данных операций.


Для альянсов, находящихся на третьей стадии своего существования, мы можем предположить, что данным компаниям необходимо качественно рассчитать свои выгоды и издержки от участия в альянсе и после принятия решения начать осуществлять это процесс при усиленном контроле за соблюдением своих условий. Также компании необходима хорошая репутация, чтобы сохранить партнера или привлечь новых для дальнейшего сотрудничества.

Следовательно, при формировании альянса компания стремится улучшить свою репутацию, чтобы привлечь партнеров, а также наладить над ними неформальный контроль, чтобы улучшить процесс кооперации. На следующем этапе компании совершенствуют свое взаимодействие, особенно с помощью неформального контроля, что поможет уменьшить как операционные, так и отношенческие риски. На последней стадии компании следует принять решение о продолжении работы в альянсе или ее прекращении. В обоих случаях фирме необходимо поддерживать репутацию, чтобы партнеры согласились работать с ней. Также необходимо использовать все виды контроля, чтобы соблюсти свои интересы при любом решении компании.

2.3 Построение модели с панельными данными

Перейдем к построению модели с использованием панельных данных.  В нашем исследовании мы будем использовать выборку из 100 компаний, взятых за 3 рассматриваемых ранее периода.


В процессе анализа способов построения моделей, было принято решение об использовании случайного эффекта в пространственной составляющей модели. Это позволит нам сохранить индивидуальные особенности каждой компании. 


Первые две модели будут построены по методу наименьших квадратов со случайным эффектом в пространственной составляющей. В последней модели, где зависимая переменная является бинарной, мы будем использовать модель бинарного выбора (Probit). 


Перейдем  к построению моделей. Первой построим модель, где  в качестве зависимой переменной будет использоваться рыночная капитализация компании.
Таблица 40
Модель 12
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	-2748.831
	2044.738
	-1.344344
	0.0799

	Формальный контроль
	3121.953
	1516.506
	2.058648
	0.0404

	Неформальный контроль
	41.97878
	1549.306
	0.027095
	0.0784

	Расчетное доверие
	0.660182
	0.267686
	2.466251
	0.0142

	Стадия
	2273.107
	754.1288
	3.014216
	0.0028


Мы видим, что в процессе построения модели были подтверждены гипотезы Н1 (положительное влияние доверия), Н3 (положительное влияние контроля), и опровергнуто предположение о том, что доверие оказывает наибольшее влияние на результирующий показатель. Также опровергается гипотеза Н4 (неформальный контроль оказывает более положительное влияние, нежели формальный).

По результатам построенной модели мы получили, что наибольшее влияние на рыночную капитализацию оказывают уровень формального и неформального контроля, которые способствуют увеличению капитализации в процессе существования альянса. Еще одним значимым  фактором является расчетное доверие в альянсе, что также оправданно, поскольку, если согласно расчету выгод и издержек альянс выгоден для фирмы, то она увеличивает возможность наступления благоприятного исхода. Помимо этого значимой оказалась стадия, на которой находится альянс.

Перейдем к построению модели, где в качестве зависимой переменной будет выступать переменная выручки компании.
Таблица 41
Модель 13
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	-686.6367
	5303.265
	-0.129474
	0.0971

	Формальный контроль
	6111.571
	3971.887
	1.538707
	0.0249

	Неформальный контроль
	3514.581
	3969.020
	0.885504
	0.0766

	Стадия
	4850.231
	1746.786
	2.776660
	0.0058




На основе построенной модели мы можем сделать вывод о выполнении гипотез Н3 (положительное влияние контроля). Также опровергается гипотеза Н4 (неформальный контроль оказывает более положительное влияние, нежели формальный).

Как и вы предыдущей модели, мы получили значительное положительное влияние таких факторов как формальный и неформальный контроль и стадия альянса. 


Перейдем к построению модели, где в качестве зависимой переменной будет переменная достижения цели. В процессе построения модели, где в качестве зависимой переменной выступает достижение целей компании.
Таблица 42
Модель 14
	Независимая переменная
	Coefficient
	Std. Error
	t-Statistic
	Prob.  

	Константа
	-1.395906
	0.255173
	-5.470436
	0.0000

	Формальный контроль
	-0.073324
	0.163193
	-0.449309
	0.0532

	Неформальный контроль
	0.055949
	0.172961
	0.323480
	0.0463

	Репутационное доверие
	0.009769
	0.004709
	2.074458
	0.0380

	Стадия
	0.704145
	0.105062
	6.702179
	0.0000



         Из данной таблицы мы можем видеть, в нашей модели подтверждаются гипотезы Н1 (положительное влияние доверия) и Н3 (положительное влияние контроля). Также подтверждается гипотеза Н4 (неформальный контроль оказывает более положительное влияние, нежели формальный).

 Как и в предыдущих моделях, мы получили сильное влияние  формального и неформального контроля. Причем формальный контроль имеет небольшое отрицательное влияние на результирующую переменную, возможно, это связано с тем, что сильный формальный контроль  может ухудшать процесс достижения цели тем, что лишает партнеров гибкости в решениях  и возможности эффективно реагировать на меняющиеся условия. Помимо этого в полученной модели значимым фактором выступает также репутационное доверие и стадия существования альянса. 
Таблица 43

Общие выводы по анализу панельных данных
	Модель с рыночной капитализацией
	Модель с выручкой
	Модель с достижением цели

	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент
	Показатель
	Коэффициент

	Формальный контроль
	3121.953
	Формальный контроль
	6111.571
	Формальный контроль
	-0.073324

	Неформальный контроль
	41.97878
	Неформальный контроль
	3514.581
	Неформальный контроль
	0.055949

	Расчетное доверие
	0.660182
	Стадия
	4850.231
	Репутационное доверие
	0.009769

	Стадия
	2273.107
	 
	 
	Стадия
	0.704145



В результате по трем моделям мы получили, что набольшее влияние на функционирование альянсов оказывают показатели формального и неформального контроля, а также стадия существования альянса. Кроме того, в процессе анализа мы сталкивались со значимостью обоих видов.


На основе полученных выводов, мы можем предположить, что компаниям необходимо учитывать доверие в процессе формирования и функционирования стратегического альянса, однако больше полагаться на способы контроля, при этом особое внимание уделяя неформальному контролю.

2.4 Сравнение полученных результатов.

Проведя три этапа исследования, мы можем сделать выводы об увеличении качества альянса с помощью инструментов, определяющих качество отношенческого капитала. Были подтверждены гипотезы о положительном влиянии на эффективность альянса показателей контроля и доверия и отрицательном влиянии показателей риска.
Рассмотрим факторы, оказывающие наибольшее влияние на качество альянса в нашем исследовании. (Приложение 1)

Проведенные исследования показали нам, что наиболее важным фактором в построении отношений партнеров в альянсе является неформальный контроль. Это подтверждается как значимостью данного фактора в большинстве моделей, так и большим коэффициентом перед ним. 


Другими факторами, также оказывающими значительное влияние на альянсы стали оба вида доверия и формальный контроль.


Формальный контроль оказывал наибольшее влияние в моделях с панельными данными, а поскольку такой анализ является наиболее точным, то мы считаем необходимым учитывать данный фактор. Однако в ряде моделей данный фактор отрицательно влиял на качество альянса, что может быть связано с тем, что излишний формальный контроль уменьшает способность компании принимать гибкие решения в ответ на изменяющиеся рыночные условия.


Фактор репутационного доверия также  значим в большинстве моделей, это связано с тем, что хорошая репутация позволит фирме быстрее найти соответствующего партнера, а также за счет репутационного доверия ускорить процесс сближения компаний.


Расчетное доверие чаще фигурировало в тех моментах, когда компании необходимо принять решение об изменениях в альянсе. Это указывает на то, что, несмотря на отношения между партнерами, компания должна принимать решение на основе расчета издержек и выгод, а не на основе отношений между фирмами.


Факторы риска оказались незначимыми в нашем исследовании, возможно, это связано с тем, что подобные риски присутствуют в любом альянсе, а, следовательно, не определяют его качество.


Подобные выводы опровергли наше предположение о доверии как о ключевом факторе взаимоотношений в альянсе, которое мы делали на основе предыдущих исследований. Значимость неформального контроля оказалась неожиданной, поскольку в большинстве исследований внимание уделяется скорее формальному контролю. Еще одним расхождением с нашими предположениями являлось не значимость отношенческого риска, представляющего собой отрицательное влияние «человеческого фактора». В нашем исследовании он стал постоянно присутствующим элементом любого альянса, однако не сильно влияющим на его качество.


Помимо этого, на первом и третьем этапе исследования сильное влияние на независимые переменные оказывала стадия, на которой находится альянс, из чего мы можем сделать вывод, что достижение целей требует временных затрат и наступает  ближе к концу цикла существования альянса.


Итак, на основе нашего исследования мы делаем предположение о том, что фирмам уделять большое внимание неформальному контролю – как главному фактору успеха отношений в  альянсе. Формальный контроль также желателен, однако не стоит его усиливать, чтобы альянс не потерял способность реагировать на изменения в экономике. Также самим фирмам следует поддерживать репутацию и рационально оценивать свои выгоды и издержки от участия в альянсе.
Заключение

В результате проведенного исследования мы получили, что взаимоотношения партнеров в альянсе оказывают значительное влияние на качество подобного соглашения, а, следовательно, и на достижение целей фирм, которые они преследуют, вступая в альянс.

Регрессионный анализ показал, что наилучшим фактором для улучшения отношений в стратегическом альянсе является неформальный контроль. В отличие от труднооценимого доверия, данный фактор поддается наблюдению, и в тоже время он способствует снижению отношенческого риска, что упрощает взаимодействие между компаниями. Также данный фактор создает совместимость целей фирм, что  способствует лучшему функционированию альянса. Помимо этого в отличие от формального контроля, который продолжает оказывать значительное положительное влияние на альянс, неформальный контроль не лишает компании гибкости принятия решений, что позволяет им принимать эффективные решения на быстроменяющемся рынке. 


Отметим, что особую значимость имели оба фактора доверия. Репутационное доверие  создает положительную оценку фирмы в глазах партнера,  упрощая процесс принятия решений, а также позволяет привлечь партнеров, отвечающих целям фирмы для участия в альянсе.

Расчетное доверие  наибольшее влияние оказывало на тех этапах, когда компании требовалось принять решение о выборе партнера или участии/неучастии в альянсе, это говорит нам о том, что, несмотря на хорошие взаимоотношения между фирмами, окончательное решение должно приниматься исходя из расчета издержек и выгод компании.


Помимо этого, наше исследование опровергло гипотезу о том, что доверие является главным фактором при формировании отношенческого капитала в альянсах. Мы также получили значимость подобного фактора, но его влияние значительно уступало ключевому фактору нашего исследования – неформальному контролю.


Анализ альянсов, в зависимости от стадии их существования показал, что при формировании альянса компания стремится улучшить свою репутацию, чтобы привлечь партнеров, а также наладить над ними неформальный контроль, чтобы улучшить процесс кооперации. На следующем этапе компании совершенствуют  взаимодействие с помощью неформального контроля, что помогает им уменьшить как операционные, так и отношенческие риски. На последней стадии компании принимают решение о продолжении работы в альянсе или ее прекращении. В обоих случаях фирмы стремятся поддерживать хорошую репутацию, чтобы партнеры согласились работать с ней. Также они стараются использовать все виды контроля, чтобы соблюсти свои интересы при любом решении компании.

Таким образом, мы полагаем, что фирмам необходимо уделять наибольшее внимание неформальному контролю как ключевому фактору успеха взаимодействия в альянсе, кроме того, мы советуем поддерживать хорошую репутацию и не игнорировать материальные факторы (как расчет издержек и выгод) при принятии решения.
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Приложение
Приложение 1

Коэффициенты независимых переменных во всех моделях
 Часть 1 
	 
	Пространственные данные
	Стадия 1

	
	
	

	Независимая переменная
	Рыночная капитализация
	Выручка
	Достижение Цели
	Рыночная капитализация
	Выручка
	Достижение Цели

	Константа
	-2678.922
	3617.751
	-1.470547
	1391.796
	6451.627
	-

	Формальный контроль
	3079.615
	-
	-
	-
	-
	-

	Неформальный контроль
	-
	13948.64
	-
	2319.711
	20607.12
	-

	Расчетное доверие
	0.572434
	1.290006
	-
	-
	-
	-

	Репутационное доверие
	-
	-
	0.007230
	13.72654
	128.1780
	-

	Отношенческий риск
	-
	-
	-
	-
	-8108.040
	-

	Операционный
 риск
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Стадия 
	2261.788
	-
	0.732211
	-
	-
	-

	Тип
	-
	-
	-
	-
	-
	-


Приложение 2

Коэффициенты независимых переменных во всех моделях

 Часть 2
	 
	Стадия 2
	Стадия 3

	
	
	

	Независимая переменная
	Рыночная капитализация
	Выручка
	Достижение Цели
	Рыночная капитализация
	Выручка
	Достижение Цели

	Константа
	1820.363
	10329.99
	0.049068
	2351.749
	13802.11
	0.590087

	Формальный контроль
	-
	-
	-
	8314.640
	-
	-

	Неформальный контроль
	1995.180
	15824.69
	-
	-
	-
	-

	Расчетное доверие
	-
	-
	-
	3.139567
	8.314083
	0.000117

	Репутационное доверие
	-
	-
	-
	-
	356.4854
	0.027141

	Отношенческий риск
	-2463.610
	-
	-
	-
	-
	-

	Операционный риск
	-
	-0.750552
	-5.18E-06
	-
	-0.788726
	-

	Стадия 
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Тип
	-1797.334
	-
	0.783891
	-
	-
	-


Приложение 3

Коэффициенты независимых переменных во всех моделях

 Часть 3
	 
	Панельные данные

	
	

	Независимая переменная
	Рыночная капитализация
	Выручка
	Достижение Цели

	Константа
	-2748.831
	-686.6367
	-1.395906

	Формальный контроль
	3121.953
	6111.571
	-0.073324

	Неформальный контроль
	41.97878
	3514.581
	0.055949

	Расчетное доверие
	0.660182
	-
	-

	Репутационное доверие
	-
	-
	0.009769

	Отношенческий риск
	-
	-
	-

	Операционный риск
	-
	-
	-

	Стадия 
	2273.107
	4850.231
	0.704145

	Тип
	-
	-
	-


Изменение стимулов





Организационный уровень





Экономический уровень





Стратегический уровень





Политический уровень





ИЗМЕНЕНИЕ ОРГАНИЗАЦИИ ДЛЯ ПОВЫШЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ








СНИЖЕНИЕ ИЗДЕРЖЕК И РИСКОВ, РОСТ ДОХОДНОСТИ








СОЗДАНИЕ КОНКУРЕНТНОГО ПРЕИМУЩЕСТВА





ОКРЫТИЕ НОВЫХ ВОЗМОЖНОСТЕЙ





Франчайзинговые


Соглашения








Лицензионные 


Соглашения





Альянсы 


И


Кооперации








Деловое


Сотрудничество








Каналы 


Дистрибуции








Лояльность


Покупателей











Общество








Государственные Органы











Поставщики








Отношенческий 


капитал





Субъективное доверие





Репутационное доверие





Доверие в осуществлении стандартных операций








Отношенческий риск





Воспринимаемый риск








Операционный риск





Поведенческий контроль





Контроль результатов





Контроль результатов





Минимальный риск





Операционный риск





Поведенческий контроль





Неформальный контроль





Измеримость


результатов





Отношенческий риск





Операционный риск





Отношенческий риск





Возможность 


«программирования» процессов
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