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Qa Pro

Wstep

Aby odnies¢ sukces, kazde
przedsiebiorstwo musi opracowac
strategie w zakresie partnerstw. Kluczowi
partnerzy, to podmioty zewnetrzne, z
ktorymi przedsiebiorstwo wspotpracuje w
celu zapewnienia  sukcesu  modelu
biznesoweqgo.

Do

Do~
Do~

Cel

Celem bloku ,Kluczowe partnerstwa” jest

zidentyfikowanie partnerow
strategicznych niezbednych do
zapewnienia wtasciwego dziatania

przedsiebiorstwa oraz  stymulowanie

wzajemnej wspotpracy.



Qa Pro

Wstep

Efekty ksztalcenia

Po zakonczeniu tego modutu kursanci beda w stanie:

zdefiniowac, czym sa kluczowe partnerstwa,

wymieni¢ gtdwne rodzaje umow partnerskich wraz z ich zaletami i wadami,
zidentyfikowa¢ kluczowych partnerow niezbednych do wsparcia dziatalnosci
przedsiebiorstwa,

zilustrowac znaczenie kluczowych partnerstw na potrzeby spetnienia zapotrzebowania
klientow,

wyjasnic relacje miedzy partnerami na potrzeby stworzenia wspolnej wartosci,
przeanalizowac role kluczowych partnerow,

wybra¢ najbardziej odpowiednich partnerow, dzieki ktérym mozliwe bedzie wypetnienie
wtasnych luk kompetencyjnych,

ustali¢ korzystne dla przedsiebiorstwa warunki umowy.

Do

Do~
Do~



L. Wstep

Stowa kluczowe

przedsiebiorstwa
partnerzy
partnerstwa
wspotpraca
dostawcy
konkurencja
Sojusz

zaufanie
wspolna wartosc
zaangazowanie

Kluczowe partnerstwa
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L.-: Zarys teoretyczny

BUDOWANIE PARTNERSTW STRATEGICZNYCH
Rola komunikacji

Partnerstwo biznesowe to wspotpraca pomiedzy podmiotami nawigzana na podstawie
umowy lub porozumienia, okreslajgce poziom zaleznosci podmiotdw i ich obowigzki.

Kluczowym czynnikiem przy wyborze najbardziej odpowiedniego partnera biznesoweqo jest
komunikacja. Partnerzy powinni postepowac¢ w ten sam sposob i koordynowac swoje
dziatania.

Partner biznesowy musi by¢ podmiotem zaufanym i dysponowac¢ zdolnoSciami
uzupetniajacymi kompetencje przedsiebiorstwa, ktorych nie nalezy nie doceniac.

Do

Do~
Do~



L.-: Zarys teoretyczny

BUDOWANIE PARTNERSTW STRATEGICZNYCH
Podstawowe elementy partnerstwa

Przy nawigzywaniu partnerstwa nalezy rozwazyc¢ kilka elementow:
. Istotne jest sporzadzenie jasne umowy partnerstwa, ktéra
bedzie okreslac role i zakres obowigzkéw partnerow.
: Przy zawieraniu umowy strony powinny mie¢ mozliwos¢ swobodnego
wyrazenia wtasnych oczekiwan, co pozwoli na unikniecie wszelkich nieporozumien i skarg w
przysztosci.

: Partnerstwa muszg przynosic¢ korzysci obu stronom; przy nawigzywaniu
partnerstwa nalezy upewnic¢ sie, ze kluczowe zasoby i dziatania partnera stanowig
uzupetnienie zasobow i dziatan przedsiebiorstwa.

: Niektore partnerstwa moga wydawac sie lukratywne, jednak ich nawigzanie
jest praktycznie niemozliwe. Ponadto w wyniku zmian w otoczeniu biznesowym niektore
partnerstwa mogg nie by¢ juz uzasadnione. W takich przypadkach wazne jest rozwigzanie
takich partnerstw, aby zapobiec dalszemu marnotrawieniu zasobodw.
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L.-: Zarys teoretyczny

BUDOWANIE PARTNERSTW STRATEGICZNYCH
Korzysci ptynace z partnerstwa

Nawigzywanie partnerstw strategicznych jest istotne z wielu réznych powodow. Dzieki nim
przedsiebiorstwa moga:

zoptymalizowac poziom zuzycia wtasnych zasobow,

uzupetnic luki w swojej dziatalnosci,

wytworzy¢ nowe produkty,

ograniczy¢ poziom ponoszonego ryzyka poprzez zbudowanie silnych partnerstw przed

rozpoczeciem dziatania,

korzystac z tych samych kanatow dystrybucji.

Nalezy pamietac, ze mozliwe jest nawigzanie wspotpracy z kilkoma partnerami, jednak nie kazda
z tych relacji bedzie miata kluczowy charakter.

Rodzaj partnerstwa zalezy od etapu cyklu zycia partnerstwa - po trzech latach dziatalnosci
partnerstwa, ktére zostaty nawigzane na etapie tworzenia przedsiebiorstwa moga ulec zmianie.
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L.-: Zarys teoretyczny

BUDOWANIE PARTNERSTW STRATEGICZNYCH
Pytania kluczowe dla zapewnienia efektywnosci partnerstwa

Przy nawigzywaniu partnerstwa lub jego ocenie pomocne mogg by¢ nastepujace pytania:
Jakie partnerstwa sa kluczowe dla mojej dziatalnosci?
Kim sg kluczowi dostawcy?
Ktorzy z naszych dostawcow i partneréow pozyskuja kluczowe zasoby przedsiebiorstwa?
Jaki rodzaj partnerstwa bytby najlepiej dostosowany do potrzeb przedsiebiorstwa?
Jaki jest najlepszy tancuch dostaw dla przedsiebiorstwa?

o
[
\ Kluczowe partnerstwa
o
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Qa Pro

Zarys teoretyczny

ROZNE RODZAJE PARTNERSTW STRATEGICZNYCH

Partnerstwa mozna podzieli¢ na 4 grupy:

: Tego typu sojusze sg zawierane pomiedzy podmiotami, ktore nie sg
dla siebie konkurencja (np. internetowe i tradycyjne agencje informacyjne).

: jest to kooperacja pomiedzy konkurentami. Tego typu partnerstwa s3g
zawierane w celu ograniczenia ryzyka i jego optymalnej dystrybucji. Moga one wspierac
partnerdw i konkurentow w stworzeniu nowego produktu.

: Tego typu partnerstwa sg zawierane pomiedzy podmiotami,
ktore majg taki sam interes (np. w celu stawienia czota sytuacji awaryjnej, otwarcie nowej
firmy na nowym rynku lub w innej lokalizacji geograficznej). We wspélnym przedsiewzieciu
wktad musi pochodzi¢ od obu stron. Przyktadem moze byc¢ spotka specjalizujgca sie w
produkcji sera moze podja¢ decyzje o wspolnym przedsiewzieciu z dostawcg produktow
spozywczych (np. makaron z serem).

: Tego typu relacje sa jednymi z najbardziej
powszechnych. Zapewniajag one rzetelne zrodto produktow dostarczanych statej
i potwierdzonej bazie klientow.
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L.-: Zarys teoretyczny

PARTNERSTWA STRATEGICZNE
Przyktady partnerstw: Strategiczne sojusze

Umowa pomiedzy firmami Starbucks i Barnes & Noble moze postuzyc
jako przyktad strategicznego sojuszu: Starbucks parzy kawe, a firma
Barnes & Noble dostarcza ksigzki. Spotki dzielg koszty przestrzeni, co
jest z korzyscig dla nich obu.

Prosze obejrze¢ materiat wideo, aby pogtebi¢ wiedze na ten temat.
Advantages Of Strategic Alliances And Joint Ventures [2 Critical

Things For Success]

https://www.voutube.com/watch?v=dSmjgDFgOtY

o
3\ Kluczowe partnerstwa
o
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Qa Pro

Zarys teoretyczny

Strategiczne sojusze

Strategiczny sojusz moze pomaoc przedsiebiorstwu w zwiekszeniu efektywnosci procesu.
Strategiczne sojusze pozwalajg dwom organizacjom, osobom fizycznym lub innym podmiotom
osiggac wspolne lub powigzane cele i zapewniajg mozliwos¢ szybszego rozwoju, niz gdyby dziataty
w pojedynke.

Strategiczne sojusze mogg byc elastyczne - firmy nie musza taczy¢ swojego kapitatu i moga
utrzymac swojg niezaleznosc.

Strategiczne sojusze moga by¢ zaktadane pomiedzy roéznego rodzaju i wielkosci
przedsiebiorstwami.

Sposo6b dziatalnosci przedsiebiorstw moze sie rozni¢, co moze rodzi¢ konflikty, w przypadku braku
umiejetnosci komunikacyjnych lub zaufania.

W przypadku dtugoterminowych strategicznych sojuszy dziatalnosc jednego z partneréw moze byc¢
uzalezniona od dziatalnosci drugiego partnera, co spowoduje, ze istniejgca miedzy takimi
podmiotami relacja nie bedzie zdrowa.

a
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L.-: Zarys teoretyczny

PARTNERSTWA STRATEGICZNE
Przyktady partnerstw: Konkuperacja

Przyktadem konkuperacji moze by¢ wspotpraca miedzy firmami
Samsung i Apple - Samsung dostarcza komponenty, z ktorych
produkowane sg iPhony, jednak nie wptywa to na wysoka pozycje firm
na rynku. Gtownym celem konkuperacji jest zwiekszenie
roznorodnosci technologii i mozliwosci rozwoju nowych produktow.

Kluczowe partnerstwa

15
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Zarys teoretyczny

Konkuperacja

Konkuperacja pozwala firmom stawic¢ czota nowym problemom na rynku, a w niektérych
przypadkach wydaje sie ona by¢ najlepszym rozwigzaniem.

Jest ona sposobem na zdobycie wartosci niematerialnych i prawnych.

Synergia ma wptyw na uzupetniajgce zasoby, co czyni je bardziej cennymi i trudnymi do
podrobienia.

Konkuperacja stymuluje réznicowanie i rozwdj nowych zasobdw, w rezultacie wspiera
przedsiebiorstwa w koncentrowaniu sie na innowacjach, przyczynia sie do zaciesnienia
wspotpracy i poprawy umiejetnosci komunikacyjnych, poniewaz ludzie sg zachecani do
przekazywania specjalistycznej wiedzy, ktéra dysponuja. Konkuperacja pozwala
przedsiebiorstwom osiggnac efekt skali, obnizy¢ koszty i ryzyko zwigzane z dziatalnoscia.

a
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Zarys teoretyczny

Konkuperacja

Istnieje realne ryzyko utraty kontroli nad wtasnymi zasobami w zwigzku ze stosowaniem
powszechnie dostepnych technologii lub nawet wskutek cyberataku.

Konkuperacja moze prowadzi¢ do nierownomiernego roztozenia korzysci i zaktdcac stabilnosc
wspotpracy.

Wspotistnienie i wzajemne oddziatywanie strumieni wspotpracy i konkurencji w relacjach
miedzy stronami moze obniza¢ efektywnoS¢ wspotpracy, jezeli wspolne cele i zadania
partnerow nie sg zbiezne.

W tym rodzaju partnerstwa istnieje mozliwos¢, ze wspolne cele i ustalone z goéry relacje
miedzy sojusznikami ulegng sptaszczeniu.

Zdarza sie, ze klauzule umowne wprowadzaja pewne ograniczenia w zakresie mozliwosci
podejmowania decyzji, np. nie pozwalajg przedsiebiorstwom na tworzenie innych partnerstw,
co jest szczegolnie niekorzystne w przypadku tworzenia wielu powigzan kooperacyjnych.
Istnieje realne niebezpieczenstwo przeksztatcenia relacji w niekorzystng dla obu stron gre,
ktora prowadzi do utraty zaufania i pogorszenia wynikow.

Wady konkuperacji moga by¢ zwigzane ze sferg wizerunkowg przedsiebiorstwa, zwtaszcza w
przypadku gdy obstuga i wsparcie klienta nie jest na najwyzszym poziomie.

2]
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L.-: Zarys teoretyczny

PARTNERSTWA STRATEGICZNE
Przyktady partnerstw: Wspolne przedsiewziecie

Wspdlne przedsiewziecie to umowa miedzy przedsiebiorstwami, ktora przyjmuje forme
wspotpracy na potrzeby osiggniecia wspolnego celu. Przedsiebiorstwa utrzymuja swojg
niezaleznoS¢ prawng. Tego typu partnerstwa sg zwykle zawierane w celach handlowych, np.
na potrzeby wprowadzenia nowego produktu na rynek lub wejscia na nowy rynek.

Przyktadem wspoélnego przedsiewziecia jest Google
Earth autorstwa firm Google i NASA.

.Firmy Google i NASA majg ten sam cel - chec
podzielenia sie z ludzmi jak najwiekszymi zasobami
informacji” - Eric Schmidt, Prezes Gooqgle.

a
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L.-: Zarys teoretyczny

PARTNERSTWA STRATEGICZNE
Wspolne przedsiewziecie

Wykorzystanie wiedzy partneréw na potrzeby opracowania nowego produktu

WejScie na nowe rynki

Wzajemne poprawianie wynikdw poprzez zréwnanie mocnych i stabych stron

Wspolne koszty, wydarzenia marketingowe i sponsoringowe

Tymczasowe partnerstwa ograniczone w czasie i powigzane z rozwojem okreslonego
produktu/ustugi

Wspdlne cele i ryzyko

Problemy w procesie decyzyjnym
Brak zaangazowania moze zaktocac¢ rownowage

o
3\ Kluczowe partnerstwa
o

(
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L.-: Zarys teoretyczny

PARTNERSTWA STRATEGICZNE
Przyktady partnerstw: Relacja pomiedzy kupujacym a dostawca

Relacja pomiedzy kupujacym a dostawca to rodzaj partnerstwa obejmujacy tancuch dostaw.
Poniewaz klient i dostawca sg od siebie wzajemnie zalezni, polega ona na stworzeniu
dtugotrwatej relacji, w ktorej dostawca uzyskuje preferowany status w tancuchu dostaw dzieki
zaspokojeni potrzeb klientow. Niemniej jednak relacja biznesowa moze sie rézni¢ pod wzgledem
zaangazowania i ciggtosci.

Przyktad: Ford Motor Company to amerykanski
producent samochoddéw. Firma stworzyta sie¢ ABF,
ktora obejmuje preferowanych partnerow i
dostawcow firmy z catego Swiata (67 dostawcow
prowadzacych  dziatalnos¢ produkcyjng i 23
nieprodukcyjng).

Kluczowe partnerstwa 20



L.-: Zarys teoretyczny

PARTNERSTWA STRATEGICZNE
Relacja pomiedzy kupujacym a dostawca

Krotko- i dtugoterminowe relacje w zaleznoSci od umowy

Budowanie zaufania dzieki konsolidacji tancucha dostaw, wiekszemu zaangazowaniu i
rzetelnosci

Mozliwos¢ wprowadzenia obnizek i ofert specjalnych

Elastyczne warunki ptatnosci

Wymiana informacji, prognoz, wiedzy i klientow pomiedzy kupujgcym a dostawca

Konieczno$¢ utrzymania zaangazowania i naktadow pracy na wysokim poziomie w celu
nawigzania relacji

Doktadne prognozy dotyczace przysztych wynikéw i potrzeb obu firm

Wybdr witasSciwego partnera, bioragc pod uwage powigzane rodzaje ryzyka i potencjalne
problemy

Sprostanie wymogom partnera

Do
Do~
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L.~: Przyktady i dobre praktyki

Przyktady:

Strategiczne sojusze: Starbucks i Barnes &
Noble: Dzielone koszty przestrzeni.

Wonkuperacja: Samsung i Apple: Poszukiwanie
roznych technologii na potrzeby opracowania
nowych produktéw.

Wspolne przedsiewziecia: Google i NASA:
Wspotpraca na rzecz osiggniecia wspolnego celu
strategiczneqgo.

Relacja pomiedzy kupujacym a dostawca: Ford
Motor Company i sie¢ ABF: Niezaleznosc tancucha
dostaw zgodnie z zapotrzebowaniem klienta.

Kluczowe partnerstwa 23
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L.~ Odniesienia

https://www.investopedia.com/terms/s/strategicalliance.asp#:~:text=The%20deal%20between%20Starbucks%20
and,the%20benefit%200f%20both%20companies/ [dostep: 21.07.2020 r.1.

https://www.business2community.com/strategy/key-partners-and-your-business-model-02278564 [dostep:
21.07.2020r.].

https://www.business2community.com/strategy/key-partners-and-your-business-model-02278564 [dostep:
21.07.2020r.].

http://www.ecommerce-digest.com/key-partnerships.html [dostep: 21.07.2020 r.].

https://businessmodelanalyst.com/key-partners-business-model-canvas/ [dostep: 17.07.2020 r.1.

http://www.leansolutions.it/management/modelli-di-business/business-model-canvas-key-partnership [dostep:
17.07.2020r.].

https://strategyzer.uservoice.com/knowledgebase/articles/1194355-how-do-i-use-the-key-partnerships-building-

block-o [dostep: 21.07.2020 r.].
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Erasmu S + Globalisation Era” (N0.2019-1-PLO1-KA204-064951). The European Commission does not constitute an endorsement of the contents which reflects the
views only of the authors, and the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information contained therein.
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