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Wraz z postepujacy globalizacja i rosnaca konkurencja na rynkach lokalnych
oraz mi¢gdzynarodowych w teorii i praktyce gospodarowania poswigca si¢ coraz
wigcej uwagi poszukiwaniom skutecznych i efektywnych sposobéw sprostania
wspélczesnym warunkom dziatalnoéci przedsigbiorstw. Jednym z gtéwnych spo-
sobéw w tym zakresie jest partnerstwo strategiczne, stanowiace przyklad swiado-
mie przyjetej i konsekwentnie realizowanej przez dluzszy czas koncepcji utrzy-
mywania przez przedsigbiorstwo trwalej przewagi konkurencyjne;j.

Termin partnerstwo strategiczne odnosi si¢ do takiej dlugofalowej wspdlpracy
pomigdzy dwoma podmiotami lub wigksza ich liczba, ktérej celem jest jak najlep-
sze wykorzystanie mocnych stron kazdego z partneréw. Przy tym podczas tego
procesu nie nastgpuje zmiana wlasnosci, poniewaz ich synergia i zmniejszenie
kosztéw sa wylacznie wynikiem wspdétpracy [26]. W najwigkszym uproszczeniu
partnerstwo strategiczne jest zwigzkiem dwéch organizacji, duzych lub matych,
krajowych lub zagranicznych, powotanym do osiagania wspélnych celéw i korzy-
$ci ekonomicznych [4, s. 19]. Ten typ partnerstwa zwigzany jest z podejmowanymi
decyzjami strategicznymi, zorientowanymi na ksztaltowanie rozwoju zasobéw i
umiejetnosci firmy oraz zmian kierunkéw i zakresu ich wykorzystania. Wedlug
J. Witkowskiego, partnerstwo strategiczne wiaze si¢ ze znaczaca i dlugotrwata
wspOlpraca partneréw na zasadach zaufania, podzialu ryzyka i korzysci, polegajaca
na podejmowaniu wspélnych przedsigwzie¢ inwestycyjnych i organizacyjnych

* Praca naukowa finansowana ze $rodkéw na nauk¢ w latach 2006-2008 jako projekt badawczy —
grant promotorski nr 1 HO2D 088 30.



29

stuzacych osiaganiu réznych celéw indywidualnych, podporzadkowanych wspél-
nym celom, zorientowanym na uzyskanie przewagi konkurencyjnej i tworzenie
wartosci [25, s. 35]. A. Sulejewicz definiuje ten typ partnerstwa jako forme¢ realiza-
cji miedzyorganizacyjnych strategii co najmniej dwéch partneréw, ktérzy zacho-
wuja wspélnie uzgodniong autonomig¢ i pozostaja jednostkami niezaleznymi w
zakresie dzialan nie wchodzacych w obszar porozumienia [20, s. 72]. Partnerami
strategicznymi danego przedsigbiorstwa sg zaréwno organizacje, podmioty, insty-
tucje, jak i jednostki, z ktérymi przedsigbiorstwo realizuje réznego rodzaju wspdl-
ne przedsigwzigcia w dluzszym czasie. Status partnera dotyczy tych podmiotéw, z
ktérymi taczy przedsigbiorstwo szczegdlny rodzaj zazytych stosunkéw [11, s. 50].
Proces doboru partnera strategicznego przebiega etapowo i obejmuje [4, s. 18-19]:
analiz¢ otoczenia wewnetrznego i zewngtrznego przedsigbiorstwa, selekcje rynkéw
i branzy, selekcje wyrobéw czy ustug, selekcj¢ potencjalnych partneréw, test do-
stosowawczy, formalizacjg¢ wspétpracy, wspdlne dazenia do osiagania zamierzo-
nych celéw.

Etap pierwszy odnosi si¢ do szczegélowej analizy otoczenia wewnetrznego i
zewngtrznego przedsi¢biorstwa, by méc ocenié jego zdolnosé do negocjacji.

Etap drugi dotyczy selekcji rynkéw i branzy i jest punktem wyjscia w procesie
wyboru wlasciwego partnera. W przypadku wyboru rynku, na ktérym rozwija¢ sie
bedzie przyszta wspoélpraca partneréw, istotne jest uwzglednienie rozmiaru tego
rynku, liczby konkurentéw (obecnych i potencjalnych), stopien nasycenia rynku
wyrobami czy ustugami oferowanymi przez nasze przedsigbiorstwo, dostgpnoscé
zasob6éw i surowcéw naturalnych, czynniki instytucjonalne. W przypadku dzialal-
nosci na wiekszga skalg, np. globalna, istotne jest takze uwzglednienie branzy, w
ktérej bedziemy szukaé partnera.

Etap trzeci zwiazany jest z selekcja wyrobéw czy ustug. Dokonanie wyboru
przedmiotu dziatalnosci jest warunkiem koniecznym do blizszego okre$lenia partnera.

Etap czwarty dotyczy selekcji potencjalnych partneréw i wiaze si¢ z dziatania-
mi majacynt na celu wybér najbardziej odpowiedniego partnera. W tym przypad-
ku formutuje sig rézne kryteria, ktére maja postuzy¢ trafnej decyzji.

Etap piaty zwigzany jest z testem dostosowawczym. Na tym etapie przed-
sigbiorstwo precyzuje wymagania wobec swojego potencjalnego partnera,
przedstawia swoja sytuacj¢ gospodarcza, wizj¢ prowadzenia biznesu oraz opra-
cowuje plan wspdlnego dazenia do zalozonych celéw. Ponadto dochodzi do
wlasciwych negocjacji, majacych na celu wyeliminowanie nieporozumien i
niejasnosci mogacych niekorzystnie wplyna¢ na jakos¢ wspétpracy pomigdzy
stronami partnerstwa.

Etap szésty dotyczy formalizacji wspétpracy, czyli aspektu organizacyjno-praw-
nego. Na tym etapie dokonuje si¢ wyboru, jaka struktura organizacyjna begdzie
najbardziej odpowiednia dla nowo powstalego organizmu, okreslenia formy praw-
nej i sprecyzowania relacji w strukturze organizacyjne;j.
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Etap siédmy dotyczy wspdlnego dazenia do osiagni¢cia zamierzonych celéw:
obaj partnerzy podporzadkowuja swoje ambicje i zamierzenia wspdlnej wizji dzia-
falnosci. Od tego momentu rozpoczyna si¢ rzeczywiste funkcjonowanie partner-
stwa strategicznego.

Budowanie efektywnego i skutecznego partnerstwa strategicznego nie jest za-
daniem prostym. Wymaga ono integracji, wspélnego zaangazowania, wzajemnego
zaufania, wspétodpowiedzialnosci, silnej motywacji. Wymaga takze elastycznosci,
solidarnosci czy wymiany informacji [22, s. 12]. Wszystko po to, by partnerstwo
stanowilo silng jedno$¢, chroniaca przed stopniowym ,,wypalaniem si¢”. Zdaniem
LH. Gordona, partnerstwo, czy to w biznesie, czy w Zyciu osobistym, wypala sie wow-
czas, gdy strony zamiast ,yny” zaczynajq mowic ,ja”, a przektadajqc to na terminolo-
gie ekonomicznq — przestajq inwestowac w tworzenie nowej wartosci [6, s. 373].

Partnerstwo strategiczne potrzebuje wspdlnego patrzenia w przysztos¢ i po-
dzielania wspdlnej wizji. W procesie budowy partnerstwa strategicznego, w tym
kreowania wspélnej wizji rozwoju, istotne jest wykorzystanie foresightu, ktérego
znaczenie i rola w nowoczesnej gospodarce zostaly juz dostrzezone. W literaturze
przedmiotu foresight oznacza przewidywanie, prognozowanie lub wizj¢; usystema-
tyzowane myslenie o pojawiajacych si¢ mozliwosciach i wyzwaniach, trendach i
przelomach czy tym podobnych fenomenach; partycypacyjne metody dyskus;ji,
analizy i badan; interaktywne podejscie do tworzenia nowych sieci spotecznych
powiazan!. Dziatania foresightowe pozwalaja skupi¢ si¢ poszczegélnym partnerom
wokél wspdlnych priorytetéw i budowaé atmosferg wzajemnego zaufania. Pozwa-
laja na doktadng analize silnych i stabych stron, szans i zagrozen dla partnerstwa,
aby méc lepiej zrozumie¢ procesy zachodzace obecnie, a zorientowane na przy-
szlosé, pozwalaja okreslié priorytety w dziedzinie wsparcia konkurencyjnosci kaz-
dego z partneréw, nakresli¢ dlugookresowe, strategiczne wizje 1 scenariusze roz-
woju partnerstwa oraz jego wptyw na konkurencyjnoséé ich samych oraz regionu, w
ktérym funkcjonuja. Wedtug M. Toivonen, foresight taczy badania i dzialania, przy
réwnoczesnym budowaniu porozumienia miedzy poszczegdlnymi partnerami, tak
by mozna bylo twérczo ksztattowaé przysztosé [23, s. 70].

Partnerstwo strategiczne wynika z przestanek zaréwno podmiotowych, jak i
przedmiotowych, opartych na wspélnych wartosciach partneréw. Partnerzy moty-
wowani sg najczgsciej checia uzyskania takich korzysci, jak [8, s. 274]: dostgp do
rynkéw lub do technologii, korzysci skali wynikajace z polaczenia dziatalnosci
produkcyjnej, b+r lub marketingowej, szybsze wejscie nowych produktéw na ryn-
ki, wspélne ponoszenie (roztozenie) ryzyka. Ponadto wsréd celéw i motywoéw
wstgpowania w zwiazki partnerskie znajduja sig [3, s. 10-12]: zdobycie wiedzy,

' Zob. [14, s. 7). Foresight obejmuje takze takie rodzaje aktywnosci, jak: okreslanie $rednio- i
dlugoterminowych trendéw pomagajacych w formulowaniu biezacej polityki czy inicjowanie twor-
czej wspbtpracy migdzy partnerami. Zob. [21, s. 268].
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wymiana technologii, wykorzystanie nadwyzek mocy wytwdrczych, tworzenie i eks-
ploatacja synergii, lewarowanie umiej¢tnosci, kooptacja lub zablokowanie konkuren-
téw, monitorowanie otoczenia konkurencyjnego. Zwiazki oparte na partnerstwie stra-
tegicznym zapewniaja dlugotrwalos¢ relacji, zaangazowanie, wzajemne uzupelnianie
si¢ partner6w, dopelnianie mozliwosci partnera poprzez dostosowywanie umiejetnosci,
zasobéw, technologii i dzialan [15, s. 97]. Ten typ partnerstwa dostarcza okazji dla
osobistego i profesjonalnego wzrostu poszczegélnych partneréw [24, s. 297].

Partnerstwo strategiczne jako koncepcja prowadzenia biznesu, mimo licznych
zalet, wigze si¢ takze z ponoszeniem przez poszczegdlnych partneréw pewnego ry-
zyka zwiazanego z potencjalnymi kosztami funkcjonowania uktadu partnerskiego. W
literaturze przedmiotu wskazuje si¢ na trzy grupy takich kosztéw, tj. (5, s. 72]:

— koszty koordynacji, ktére dotycza czasu i wysitku menedzeréw poswigcane-
go na wzajemne uzgodnienia dzialan partneréw;

— koszty erozji polozenia konkurencyjnego, ktére moga wynika¢ z rozprosze-
nia zrédet przewagi konkurencyjnej i niekorzystnych zmian struktury rynku (part-
ner moze zyskaé w efekcie partnerstwa i sta¢ si¢ grozniejszym konkurentem);

— koszty dominacji, ktére moga wynika¢ z sytuacji, w ktérej jeden partner, do-
minujac nad drugim, ostabia jego pozycj¢ przetargowa.

Koszty, jakie ponosza obecnie i jakie moga ponosi¢ w przyszlosci poszczegdlni
partnerzy, wskazuja na pewne zagrozenia dla danego uktadu partnerskiego. Oczy-
wiscie, mozna unikna¢ tych zagrozen czy wrecz je zminimalizowaé dzigki otwartej
komunikacji, dialogowi, zaufaniu, ksztaltowaniu odpowiedniej kultury kooperacji.
Istnienie zaufania w relacjach partnerskich jest optacalne takze z punktu widzenia
minimalizacji kosztéw transakcyjnych, maksymalizacji wartosci czy radzenia sobie
z turbulencja otoczenia. Korzysci i zagrozenia zwiazane z partnerstwem strategicz-
nym zaprezentowano w tab. 1.

Tabela 1. Korzysci i zagrozenia zwiazane z partnerstwem strategicznym

Potencjalne korzysci Potencjalne zagrozenia
— korzydci skali — niepewnos$¢ wyniku wspétpracy
- szybszy rozwéj technologii, wymiana — mozliwos¢ pojawienia si¢ konfliktu migdzy
technologii, wzajemne wzbogacanie partnerami co do gléwnych decyzji, podziatu
technologii przez partneréw korzysci, alokacji naktadéw
- redukcja ryzyka poszczegéinych partneréw — mozliwo$é wystapienia oportunistycznych
zachowan partnera
— ksztaltowanie warunk6w konkurenciji — potencjalny odwet ze strony konkurentéw
— otwarcie nowych szans rynkowych — problemy komunikowania si¢
— pokonanie barier protekcjonistycznych — nieporozumienia co do celéw partnerstwa
oraz sposobéw ich realizacji
— redukcja kosztéw transakcyjnych — nieréwno$¢ zaangazowania i motywacji
— dlugookresowa stabilnos$¢ funkcjonowania — potencjalnie nieréwny podzial korzysci

Zrédto: opracowanie na podstawie [5, s. 71-72].
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Partnerstwo strategiczne sprzyja zaréwno internacjonalizacji, czyli umigdzyna-
rodowieniu dzialalnosci przedsigbiorstwa, jak i internalizacji, ktéra wedlug eko-
nomistéw jest sposobem na zblizenie kosztu prywatnego i spolecznego produkcji.
W przypadku internalizacji przedsigbiorstwo unika kosztéw transakcyjnych, czyli
zamiast rynku, w odniesieniu do pewnych produktéw i ustug, wybiera integracje
pionowa, przejmujac swoich dostawcéw i odbiorcow?. W literaturze przedmiotu
wyrdznia si¢ dwa typy internacjonalizacji, tj. internacjonalizacje czynna (ekspansja
zagraniczna przedsigbiorstwa w réznych mozliwych formach) i internacjonalizacj¢
bierna (wchodzenie w réznorakie zwiazki gospodarcze z partnerami zagranicznymi
bez wychodzenia z dziatalnoscia gospodarcza poza granice kraju lokalizacji danej
firmy) [5, s. 16]. Internacjonalizacji sprzyja szczegdlnie globalne partnerstwo stra-
tegiczne, rozumiane jako porozumienie zawarte przez organizacj¢ z jednym obcym
podmiotem z innego kraju lub wieloma takimi podmiotami, majace na celu wyko-
rzystanie szans wystepujacych w tych krajach i uzyskanie przodujacej pozycji jako
dostawca badZ producent okreslonych produktéw {19, s. 157]. Wéréd wymienia-
nych najczesciej przez praktykéw i teoretykéw gospodarczych korzysci ptynacych
z internacjonalizacji znajduja si¢ m.in. [1, s. 31]:

— mozliwo§¢ amortyzowania na szerszym rynku nakladéw poniesionych na
badania i rozwdj;

— mozliwo$¢ realizowania produkcji o duzych rozmiarach i osiagania korzysci
skali;

— mozliwo$¢ lokalizowania poszczegdlnych proceséw wytwérczych tam,
gdzie to jest najbardziej efektywne i rentowne;

— mozliwos¢ identyfikowania przyszlych konkurentéw i wchodzenia odpo-
wiednio wczeénie na ich terytoria z produktami podobnymi lub lepszymi, co po-
zwala na uniknigcie zaskoczenia dziataniami konkurencji;

— mozliwo$¢ satysfakcjonowania klientéw i ich utrzymania na wigksza skale.

Partnerstwo strategiczne z partnerem zagranicznym pozwala przedsigbiorstwu
zwigkszy¢ miedzynarodowy zasigeg dziatania i udzial w rynkach bez narazania na
ryzyko podstawowe;j dziatalnosci.

W praktyce gospodarczej partnerstwo strategiczne czesto utozsamiane bywa
z sojuszem strategicznym. Sojusz ten dotyczy wspélpracy migdzy partnerami
(m.in. klientami, dostawcami, konkurentami, agendami rzadowymi), obejmujacej
zaangazowanie kapitalu, zasobéw materialnych i niematerialnych w celu poprawy
pozycji konkurencyjnej?. W literaturze przedmiotu sojusze strategiczne okresla si¢
czesto mianem: spolek strategicznych, porozumien wspélpracy, rozszerzenia stra-

2 Czesto istotnym motywem internalizacji jest dazenie do monopolizacji wiedzy i know-how.
Zob. [18, s. 109].

3 Jest to przyktad takiej wspétpracy podmiotéw gospodarczych i innych jednostek czy grup, kt6-
rej celem jest chgé osiagnigcia pewnego dlugookresowego, strategicznego celu. Zob. [8, s. 117].
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tegicznego podstawowej dziatalnosci przedsigbiorstwa. Do czynnikéw decyduja-
cych o pomyslnosci sojuszy zalicza si¢ [8, s. 275]: wysoki poziom zaufania, zgod-
ne cele, jednoczace partnerstwo wokot strategii dostosowanej do potrzeb obu organi-
zacji, zachowanie centralnych kompetencji przez partneréw i postrzeganie wktadu
stron do sojuszu jako zréwnowazonego; pomocne wzajemne oddziatywania pomig-
dzy organizacjami partnerami sojuszu na trzech poziomach: najwyzszego kierownic-
twa, projektowym i operacyjnym, zgodne systemy (np. bazy danych), poréwnywalne
struktury organizacyjne i decyzyjne. M.K. Nowakowski podkresla, ze zagadnienie
sojuszy strategicznych znajduje odzwierciedlenie w swietle [13, s. 46-47]:

— teorii zaleznosci firmy od kluczowych zasobéw,

— teorii kosztéw transakcyjnych postulujacej, iz koordynacja dziatalnos$ci mi-
nimalizuje sumg¢ kosztéw produkcji 1 kosztéw transakcji,

— teorii zachowania strategicznego, uznajacej, iz joint ventures sg instrumen-
tem zdobycia i umocnienia pozycji rynkowej,

— teorii wiedzy organizacyjnej skoncentrowanej na sposobach zdobywania,
rozpowszechniania, reprodukowania wiedzy, zdolnosci do zarzadzania nia i odnosze-
nia z tego procesu korzysci polegajacych na wzmacnianiu pozycji konkurencyjnej,

— teorii gier (kooperacyjnych i niekooperacyjnych), uznajacych, ze racjonalna
interakcja wymaga znajomosci zachowania si¢ innych graczy dla optymalizacji
wyboru wlasnych dziatan,

— koncepcji sieci, zwigzanej ze sposobami kooperacji migdzy przedsiebior-
stwami czy rywalizacji migdzy grupami przedsigbiorstw.

J. Low i1 P.C. Kalafut wyrézniajg ,,migkkie sojusze” i ,twarde sojusze”; ,,miekkie”
przybieraja forme relacji migdzy dostawca a odbiorca, partnerstwa przedsigbiorstw
dzialajacych w réznych branzach, chwilowych, nietrwatych sojuszy zawieranych na -
wet z konkurentami, ,,twarde” za$ dotyczg fuzji lub konsolidacji [12, s. 114-115]. Part-
nerami sojuszu sa tzw. sojusznicy strategiczni, czyli podmioty, organizacje wspétpra-
cujace ze soba w ramach wspdlnego przedsiewzigcia [7, s. 15]. Sojusze strategicz-
ne, ktére przedsigbiorstwo zawiera z wybranymi partnerami, pozwalaja na wymia-
n¢ doswiadczen w zakresie transferu technologii, marketingu, zarzadzania, a takze
na roztozenie ryzyka przy wprowadzaniu zmian i innowacji.

Przykladem nieformalnego sojuszu jednostek lub grup powotanych dla osia-
gnigcia wspdlnego celu jest koalicja [7, s. 282]. Teoretycy i praktycy gospodarczy
wyrézniaja szes¢ typow takich sojuszy strategicznych, biorac pod uwage zakres,
zasieg 1 podziat dziatalnosci, a mianowicie [5, s. 71]:

— koalicje w dziedzinie badan i rozwoju, zorientowane na redukcje kosztéw i
roztozenie ryzyka zwiagzanego z rozwojem technologii, na wspdlne finansowanie
badan i rozwoju oraz na transfer technologii od ,,lideréw” do ,,nasladowcéw’;

— koalicje produkcyjne i logistyczne, zmierzajace do poprawy efektywnosci
wytwarzania poprzez odnoszenie korzysci skali, transfer know-how 1 wykorzysta-
nie przewagi komparatywnej kraju;
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- koalicje handlowe i ustugowe, dazace do rozszerzenia dostepu do rynku;

— koalicje wielodziataniowe, stanowiace kombinacje wyzej wymienionych koalicji;

— koalicje w jednym kraju i w wielu krajach (facznie z globalnymi);

- koalicje ze specjalizacja partner6w lub bez specjalizacji.

Wedlug A. Kozminskiego, istota sojuszu jest wzglednie trwata wspétpraca o
Szerszym zasiegu na rzecz osiggania uzgodnionych celéw, celéw wspélnych lub
przynajmniej zgodnych [9, s. 122]. Tym celem moze byé wspélne, bardziej sku-
teczne i efektywne konkurowanie na rynkach zaréwno krajowych, jak i zagranicz-
nych. Jednak, by méc w pelni osiagac zakladane cele, nie bez znaczenia pozostaje
umiejgtne przestrzeganie siedmiu podstawowych zasad, takich jak [27, s. 509]:

— nalezy sformulowa¢ jasna strategiczna koncepcj¢ sojuszu, uwzgledniajaca
aktualne i oczekiwane w przyszlosci korzysci dla wiazacych si¢ sojuszem przed-
sigbiorstw;

— nalezy zbada¢ korzysci i stopien elastycznosci szerokiego zakresu sojuszu;

— nalezy przeanalizowaé zalety i zobowiazania potencjalnych partneréw, aby
zobaczy¢, do jakiego stopnia partnerzy beda mie¢ mozliwos¢ przeksztalcenia si¢ w
jeden organizm i dziatania na zasadach wzajemnego zaufania;

— nalezy oszacowaé ryzyko zwiazane z oportunizmem, wyciekami informacji
oraz starzeniem si¢ produktu;

- nalezy unikaé niepotrzebnej zaleznosci od sojuszy, ktérych efektem byloby
wzbogacenie wiedzy osadzonej przedsigbiorstwa, a nie zastgpowanie jej nowa;

— nalezy budowac sojusze i zarzadza¢ nimi jak osobnymi podmiotami, ktére
powinny by¢ prowadzone na zasadzie przywédztwa;

— nalezy permanentnie uczy¢ si¢ od tworzonych sojuszy.

Istotna cecha sojuszu strategicznego jest wzglednie trwaly, gotowy do wspét-
pracy uklad migdzy przedsigbiorstwami, wykorzystujacy zasoby i/lub struktury
zarzadzania autonomicznych organizacji dla wspdlnego osiggnig¢cia indywidual-
nych celéw wynikajacych z misji obu przedsigbiorstw [16, s. 66]. Ponadto sojusz
ten charakteryzuja [5, s. 70-71]: zazwyczaj zblizony potencjat partneréw; wyste-
powanie stosunkéw konkurencyjnych pomigdzy partnerami; asymetria w poszcze-
gélnych wkiadach partneréw do sojuszu (technologia, marketing, finanse itp.), z
jednoczesna tendencja do ogdlnej réwnowagi wktadéw partneréw, dazenie do po-
prawy polozenia strategicznego koalicjantéw na danym rynku poprzez zmiang
struktury rynku lub poprzez osiagnigcie globalnej przewagi konkurencyjnej przez
partneréw. Zawieranie sojuszy strategicznych cz¢sto ma wptyw na zmiang kultury
organizacji. Zmiany te moga odbywac si¢ w réznym tempie. Moga to by¢ zmiany o
charakterze rewolucji kulturowej (radykalne i szybkie zmiany kultury organizacji)
lub zmiany ewolucyjne (stopniowe wprowadzanie zmian w kulturze, powolna wy-
miana wzorcow i wartosci) [17, s. 142].

We wspélczesnych procesach spoteczno-gospodarczych idea partnerstwa stra-
tegicznego stanowi podstawowa sile napedowa przemian systeméw gospodar-
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czych. Idea ta, przenikajac liczne procesy zachodzace wewnatrz przedsigbiorstwa,
wyznacza nowy kierunek rozwoju, sprzyjajac budowaniu ,idealnej organizacji
elastycznej” [10, s. 172-173], ktéra cechuje zdolnos¢ nadazania za zmianami oto-
czenia i rozwijania si¢ szybciej niz konkurenci, czy sprawny system poznawania
oczekiwan interesariuszy i szybkie reagowanie nan. Partnerstwo strategiczne cha-
rakteryzujac si¢ dlugoterminowym zaangazowaniem, ciaglym doskonaleniem,
»klimatem wzajemnego uczenia si¢” [2, s. 292], wyznacza szans¢ dalszego rozwo-
ju przedsigbiorstwa. Stwarza gwarancj¢ permanentnej stabilnosci, sprzyjajac elimi-
nowaniu wielu nagtych, niekorzystnych zmian, mogacych rodzi¢ zagrozenia dla
dalszego funkcjonowania.
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STRATEGIC MEANING OF PARTNERSHIP

Summary

In the article the meaning of strategic partnership was presented. The author describes this type

of partnership as a long term cooperation among partners which is built on principles of trust, risk and
benefit-sharing. The cooperation also consists in joint investment and organizational undertakings,
which contributes to reaching both the individual and team aims. It was stressed that the strategic
partnership is an example of conscious and consistently realized for a long time conception to hold by
the enterprise some solid competitive superiority on the market.
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