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Die Henne triffi das Schwein und schlägt 
eine strategische Allianz vor. Auf die Rück-
frage des Schweins, was denn gemeinsam 
vermarktet werden solle, antwortet die Hen-
ne: "Harn and eggs." Lange denkt das 
Schwein nach, ist vom Marktpotential beein-
druckt, meldet dann jedoch Bedenken an: 
"Nach diesem Geschäft bin ich aber tot, 
während du, Henne, weiterlebst und wohlauf 
bist."- "Was sonst", pariert da die Henne, 
"ist der Sinn einer strategischen Allianz?" 

H. Simon, Sirnon für Manager, S. 56. 

A. Forschungskonzept und Aufbau der Arbeit 

I. Einleitung und Problemstellung 

1. Kooperationen als betriebswirtschaftliches Phänomen 1 

Allianzen als Untersuchungsobjekt der Wissenschaft 
und als Wettbewerbsinstrument 

Unternehmen handeln unter Berücksichtigung des optimalen Ressourcen-
einsatzes zielorientiert Die Unternehmenspolitik, die sowohl Zielsetzung als 
auch Mittelwahl beeinflußt, wird von sich stetig verändernden ökonomischen 
Situationsbedingungen gelenkt.2 Einzel- und volkswirtschaftliche\ politische4, 

soziologische5 und technische6 Einflüsse führen zu einer verstärkten Beein-

1 Bis zur intensiveren Auseinandersetzung zur Begriffsklärung und Abgrenzung der 
strategischen Allianz von Kooperationen werden beide Begriffe im ersten Teil der 
Arbeit synonym verstanden und verwendet. Zur näheren Auseinandersetzung s. Kapi-
tel 8.1.8. 

2 Vgl. Herz, Der Kooperationserfolg-Probleme seiner Bestimmung und Ermitt-
lung. S. 9. 

3 Vgl. Steck, Formen und Auswirkungen betrieblicher Kooperation, S. 39. 
4 Vgl. Siegwart I Bachmann, Zusammenarbeit in der Industrie, S. 66. 
5 Vgl. Mayntz, Soziologie der Organisation, S. 9. 
6 Vgl. Barein I Gau I Poesche, Praktische Wege zur Kooperation, S. 35 ff. 



22 A. Forschungskonzept und Aufbau der Arbeit 

flussung der Unternehmenskooperation als Strukturelement nationaler und 
internationaler Wirtschaftsbeziehungen. Neben herkömmlichen Formen des 
Unternehmerischen Zusammenwirkens haben vor allem die Vorzüge der Ko-
operation in der wissenschaftlichen Betrachtung an Beachtung gewonnen, 
wenn Gomez-Casseres vermerkt " ... academics have tended to focus on the 
benefits of cooperation between firms. "7 Andererseits wäre eine Behauptung 
unrichtig, die Kooperationen als die einzige oder beste Möglichkeit zu be-
zeichnen, Problemen der Zukunft aktiv entgegenzutreten. 8 Dazu sind die wirt-
schaftlichen Beziehungen zu differenziert. Sie erlauben somit keine Anwen-
dung eines "Patentrezeptes" fiir verschiedenartige Situationen auf unter-
schiedlichen Märkten. Die Aktualität von Kooperationsvorhaben ist auf eine 
Vielzahl von Faktoren zurückzufiihren, die sowohl aus volkswirtschaftlicher 
wie auch aus betriebswirtschaftlicher Perspektive beleuchtet werden können. 

Kooperationen als Antwort aufveränderte Wettbewerbsbedingungen 

Verstärkter Wettbewerb, zunehmende Internationalisierungsbestrebungen 
sowie die Erschließung neuer Märkte kennzeichnen aus wettbewerbspoliti-
scher Sicht die Situation auf den Weltmärkten. Die Gründe fiir diese Ent-
wicklungen liegen in der Veränderung zentraler Aspekte, die aus der Sicht 
der Volkswirtschaft in drei wesentlichen Punkten zusammengefaßt werden 
können: 

Neoprotektionismus: Mit der Öffnung des europäischen Binnenmarktes und 
dem Abbau von Zöllen in vielen Industrieländern in der 80er Jahren stieg 
das Welthandelsvolumen weit an, so daß heute Zölle ihre Funktion als 
Instrument fUr staatliche Eingriffe verloren haben. An deren Stelle sind 
jedoch nichttarifäre Handelshemmnisse getreten, die "von freiwilligen und 
unfreiwilligen mengenmäßigen Beschränkungen (z.B. Kontingente) ( ... ) 
bis zu Subventionen reichen".9 Borner stellt in diesem Zusammenhang 
fest: "We find ourselves in a period of economic history in which protec-
tionism dominates practically and free trade dominates rhetorically". 10 Die-
ser neue Protektionismus- neu hinsichtlich des Ausmaßes und der Formen 
- wirkt auf alle Bereiche des Wirtschattens und ist daher ein wesentlicher 
Beeinflussungsfaktor fiir internationales kooperatives Verhalten. 

7 Gomez-Casseres, JointVenture Instability- Is it a Problem?, S. 97. 
8 V gl. hierzu Rasche, Kooperation - Chance und Gewinn, S. 11. 
9 Weder, S. 9. 
10 Bomer, Internationalization of Industry, S. 9. 
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Verlagerung der Wachstumsdynamik: Die Variation kooperativen Verhal-
tens auf internationalen Märkten ist die Konsequenz einer deutlichen 
Wachstumsverlagerung in den asiatischen Wirtschaftsraum. Innerhalb von 
33 Jahren (1953-1986) sank der US-amerikanische-Exportanteil am Welt-
handelsvolumen von 29% auf I 0%; auf der anderen Seite stiegen die An-
teile von Japan, Taiwan und südost-asiatischen Ländern überproportional 
an. Kooperationen verhalfen europäischen und OS-amerikanischen Unter-
nehmen zum notwendigen Zutritt in die neuen asiatischen Märkte. 

Regionale Integration und Internationalisierung: Die wirtschaftlichen In-
tegrationsbestrebungen in Westeuropa (EG-Binnenmarkt), Südamerika, 
Teilen Afrikas oder im arabischen Raum verstärken die Bemühungen der 
Unternehmen, einer Diskriminierung von Gütern zu entgehen, die nicht in 
den betreffenden Wirtschaftszonen hergestellt werden. 

Die gestiegene Interdependenz der Volkswirtschaften resultierte zusam-
mengefaßt in einer Anpassungsreaktion mittlerer und großer Unternehmen, 
die sich in zahlreichen nationalen und internationalen Kooperationen bemerk-
bar machten. 

Aus betriebswirtschaftlicher Sicht sieht sich das Unternehmen mit steigen-
dem Kostendruck, Rationalisierung und I oder Allokationsproblemen konfron-
tiert, die ein Überdenken der Unternehmensphilosophie und Unternehmens-
politik notwendig machen, wenn der Heimatmarkt in seinem Potential und 
seiner Struktur nicht mehr die Bedürfnisse oder gar die Existenz des Unter-
nehmens sichern kann. Hinzu kommt die rasante Veränderung und intensiver 
werdende Inanspruchnahme neuer Technologien, die fiir die Realisierung von 
Produktweiterentwicklungen und notwendigen Kapazitätserweiterungen stark 
wachsende Unternehmenseinheiten bewirken. Das starke Wachstum sprengt 
in vielen Fällen die engen Grenzen nationaler Märkte. 11 Die internationalen 
oder globalen Märkte werden zunehmend über strategische Allianzen er-
schlossen.12 

Berücksichtigt man die anfangs dargestellten volkswirtschaftlichen Ent-
wicklungen, so bieten neue Formen der Kooperation aufgrund ihrer Gestal-
tungsmöglichkeiten und Vorteile eine attraktive Möglichkeit, anstelle interner 
Entwicklungsprozesse oder dem Aufbau eigener Tochtergesellschaften den 
neuen Wettbewerbsanforderungen gerecht zu werden: Allianzen sind will-
kommene strategische Alternativen und Instrumente, mit denen internationale 
oder globale Ziele durchgesetzt werden können. Dabei handelt es sich um 

11 Vgl. Momsen, Kooperation als Weg zur Großraumwirtschaft in Industrie und 
Finanz, S. 660 f. 

12 Vgl. Backhaus I Pi/tz, Strategische Allianzen - eine Form kooperativen Wett-
bewerbs, S. 2; s.a. Perlmutter I Heenan, Globale strategische Partnerschaften, S. 238. 


