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Fondement stratégique congue et mal planifiée peut avoir de graves

1a solidité du fondement stratégique d'une
alliance est probablement le facteur le
plus déterminant de son succes ou de son
échec. Parce qu'une alliance est moins
formelle et comporte en général moins
d'engagements financiers que l2 création
d'une filiale ou I'acquisition d'une autre
société, on a parfois tendance 2 la consi-
dérer davantage comme un palliatif que
comme une entreprise stratégique.

Iy a de nombreux exemples de coentre-
prises créées sous I'impulsion du moment
ou pour des motifs purement opportu-
nistes. Méme si elle n'impose pas I'engage-
mernt d"autant de ressources qu'une fusion
ou une acquisition, une alliance mal

conséquences, allant jusqu'21a perte de
I'avantage concurrentiel. Quand on plani-
fie une nouvelle coentreprise, les raccour-
cis ménent le plus souvent 2 I'impasse.

Une alliance stratégique doit étre fondée
sur une compréhension stratégique claire
des capacités actuelles de I'entreprise et
de celles dont elle aura besoin 2 I'avenir
pour réussir. Cela implique le recours 2
un quelconque processus de planification
stratégique permettant de définir les objec-
tifs et d'évaluer les solutions de rechange
en fonction de critéres étroitement liés
aux conditions du marché plutdt qu'a une
procédure bureaucratique rigide.




