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چکیده:
امروزه با توجه به پیچیدگی و عدم قطعیت بالا در محیط کس��ب وکار، نیاز به پیوس��تن به اتحادهای 
استراتژیک علی الخصوص در جهت توسعه فنی یا انتقال فنّاوری، به عنوان منبع نوآوری و کسب مزیت 
رقابتی بیش از گذشته احساس می شود؛ اما مطالعات متعدد نرخ بالای شکست در این نوع اتحادها را 
نشان می دهد. اتحاد زمانی موفق است که هم بنگاه های مشارکت کننده، به طور مشترک ارزشی را خلق 
نمایند و هم هرکدام از طرفین سهم خود از اتحاد را تصاحب کند؛ اما چالش اصلی در هنگام تصاحب 
ارزش به وجود می آید. در این مقاله "تصاحب ارزش در اتحادهای اس��تراتژیک فناورانه" به عنوان یکی 
از عوامل مهم تأثیرگذار بر موفقیت یا عدم موفقیت این نوع اتحادها مورد بررسی قرارگرفته و به عنوان 
"مجموع ارزش اختصاصی بنگاه از اتحاد به علاوه س��هم بنگاه از ارزش مشترک خلق شده" تعریف شده 
است. پس از مرور ادبیات و شناسایی عوامل مؤثر بر ابعاد ارزش تصاحب شده، به بررسی میزان اهمیت 
هریک از این عوامل با روش بهترین-بدترین فازی در صنعت خودروس��ازی کشور پرداخته شده است. 
نتایج حاکی از آن اس��ت که ظرفیت جذب، قدرت چانه زنی و تجربه عمومی قبلی بنگاه بااهمیت ترین 
عوامل اثرگذار بر تصاحب ارزش در اتحادهای استراتژیک فناورانه است و بنگاه ها باید برای کسب ارزش 

بیشتر از یک اتحاد بر این عوامل تمرکز داشته باشند.

واژه های کلیدی:
 اتحادهای استراتژیک فناورانه، خلق مشترک ارزش، تصاحب ارزش، روش بهترین- بدترین فازی.
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مقدمه:
امروزه در فضای رقابتی جدید، بنگاه ها با تغییرات محیطی غیرقابل پیش بینی و گسسته روبه رو هستند 
که می تواند برای بنگاه ها دلهره آور باش��د )هیت و همکاران1، 2000(. در این محیط رقابتیِ دش��وار و 
چالشی کنونی و درحالی که رقبا به سرعت در حال ایجاد منابع جدید مزیت رقابتی و افزایش مهارت های 
موجودش��ان هستند، استراتژی حرکت به تنهایی، شرکت را محکوم به همیشه بازنده بودن خواهد کرد 
)همل2، 1991(. اتحادهای استراتژیک راهی مناسب برای شرکت هاست تا بتوانند به منابع و مهارت های 
لازم برای رقابت دسترس��ی پیدا کنند و یا آن ها را توسعه دهند )آیرلند و همکاران3، 2002(، بنابراین 
امروزه ش��اهد یک افزایش فوق العاده در تعداد اتحادها )روابط غیر بازار( میان بنگاه ها هس��تیم و این 
اتحادها در حال تبدیل ش��دن به مهم ترین فرم های س��ازمانی هم در آمریکا و هم در سایر اقتصادهای 

بزرگ دنیا هستند )دایر و همکاران4، 2008(.
این ایده که اتحادها یک موتور مهم خلق ارزش هستند توسط مطالعات متعددی حمایت شده است 
که بیان می کنند به طور متوس��ط، اتحادها ارزش اقتصادی خلق می کنند )آناند و خانا5، 2000؛ کاله و 
همکاران6، 2002(، اما درحالی که شواهد فزاینده ای مبنی بر اینکه اتحادها یک منبع مهم خلق ارزش و 
مزیت رقابتی شده اند وجود دارد، ما کمتر در مورد اینکه چگونه بنگاه های همکاری کننده، ارزشی را که 
به عنوان نتایج همکاری خلق می شود را میان هم تقسیم کنند، می دانیم )دایر و همکاران، 2008(. زیاد 
شدن مطالعات در رابطه با اتحاد های استراتژیک، در اکثر موارد منحصراً بر اثرات خلق ارزش از اتحادها 
تمرک��ز کرده ان��د و از توجه به تصاحب این ارزش جا مانده اند )کانتراکت��ر و وودلی7، 2015(. محققان 
بسیار زیادی بیان کرده اند که همکاری های میان سازمانی از طریق ایجاد رانت های رابطه ای ارزش خلق 
می کنند اما کمتر به این نکته توجه کرده اند که هرکدام از اعضای اتحاد چگونه این رانت های رابطه ای 
را برای خود تصاحب می کنند )لوی8، 2007(. در سال 1998 دایر و سینگ در مطالعه خود در زمینه 
اتحادها به این مس��ئله اش��اره می کنند که یک مسیر مهم برای مطالعات آینده این است که بیازمایند 

1 . Hitt et al.
2 . Hamel
3 . Ireland et al.
4 . Dyer et al.
5 . Anand & Khanna
6 . Kale et al.
7 . Contractor & Woodley
8 . Lavie



11 تصاحب ارزش در اتحادهای استراتژیک فناورانه و عوامل مؤثر بر ابعاد مختلف آن

چگونه ارزش ایجاد شده از اتحاد میان شرکای اتحاد توزیع می شود اما این مسئله تا 12 سال بعد نیز 
وجود داشت و باعث شگفتی برخی محققان شد: "چیزی که شگفت انگیز است این است که درحالی که 
تعداد زیادی از مطالعات، خلق ارزش توس��ط اتحادهای اس��تراتژیک را بررس��ی کرده اند، تعداد بسیار 
کمی تعیین کرده اند که چگونه این ارزش خلق ش��ده میان طرفین تقسیم شود )آدجبسان و هیگینز1، 
2010(." به طورکلی ادبیات در زمینه اتحادها به تأکید بیش ازحد بر خلق ارزش نسبت به تصاحب آن 
توس��ط طرفین مش��ارکت کننده انتقاد کرده اند )لوی، 2007؛ ریتالا و همکاران2، 2013(. جاکوبیدز و 
همکاران3 )2006( نیز معتقدند که جنگ امروزه در صنعت نه تنها در اینکه "چه کسی چه انجام دهد 

" است؛ بلکه بر سر این است که "چه کسی چه چیزی را با خود ببرد ".
بنابراین به طور خلاصه می توان گفت دو هدف اصلی در هر اتحاد وجود دارد که بنگاه ها را به سمت 
اتحادهای استراتژیک فناورانه سوق می دهد و توجیه کننده افزایش شمار اتحادهای استراتژیک فناورانه 
در سرتاسر دنیا است که این دو هدف عبارت اند از خلق مشترک ارزش توسط اعضا با همکاری یکدیگر 
و تصاحب ارزش توس��ط هرکدام از طرفین. درحالی ک��ه طرفین می توانند با همکاری یکدیگر به خلق 
مش��ترک ارزش بپردازند؛ اما چالش اصلی در هنگام تصاحب ارزش توس��ط هرکدام از طرفین به وجود 
می آید به خصوص در اتحادهای اس��تراتژیک که میان بنگاه ها در کش��ورهای مختلف شکل می گیرد و 
می تواند منجر به شکس��ت اتحادها گردد، مس��ئله ای که با توجه به مطالب عنوان شده، محققان نیز از 
پرداختن به آن، جا مانده اند. در این تحقیق با ش��رح و بسط مفهوم ارزش تصاحب شده به بررسی ابعاد 
مختلف آن پرداخته شده و عوامل مختلفی که می تواند بر هرکدام از این ابعاد تأثیرگذار باشد، شناسایی 
ش��ده و سپس با نظر خبرگان و به وس��یله تکنیک بهترین-بدترین فازی، اهمیت این عوامل نسبت به 

یکدیگر مشخص شده است.
بر اساس تحقیقات صورت گرفته در خصوص میزان محبوبیت و به کارگیری اتحادهای استراتژیک، 
نتایج نش��ان می دهد که در دنی��ا، صنعت خودرو با 24 درصد، بیش��ترین محبوبیت را در به کارگیری 
اتحادهای استراتژیک دارد و پس از آن صنعت هوافضا 19 درصد، صنعت ارتباطات از راه دور 17 درصد، 
فن��اوری اطلاع��ات و رایانه 14 درصد، تجهیزات الکتریکی و الکترونیک��ی 13 درصد و در دیگر صنایع 
نیز 13 درصد قرار دارند )کوزنتس��وا4، 2016(. اهمیت اتحادهای استراتژیک در صنعت خودرو در دنیا 

1 . Adegbesan & Higgins
2 . Ritala et al.
3 . Jacobides et al.
4 . Kuznetsova
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و همچنین مش��کلات موجود در این زمینه در صنعت خودروی ایران، محقق را بر آن داشت تا مسئله 
تحقیق را در صنعت خودرو مورد مطالعه قرار دهد.

از طرفی ازآنجاکه اتحادهای اس��تراتژیک با دو هدف بازار و فناوری می تواند ش��کل بگیرد، در این 
مقاله با توجه به اهمیت فناوری های روز دنیا برای صنعت خودروی کشور و با هدف محدود کردن حوزه 
تحقیق، تمرکز بر اتحادهای اس��تراتژیکی است که با هدف فناورانه شکل گرفته است یعنی یا با هدف 
توسعه ی فنی و یا فناوری، یا با هدف انتقال فناوری تشکیل شده است و هرکجا به اتحادهای استراتژیک 

اشاره شده است منظور اتحادهای استراتژیک فناورانه است.

مبانی نظری و پیشینه پژوهش

• تعریف ارزش در اتحادهای استراتژیک	

استفاده از مفاهیم خلق ارزش و تصاحب ارزش، پیش از این نیز برای بررسی موفقیت و شکست اتحادها 
اس��تفاده شده اس��ت، اما اکثر مطالعات مرتبط با خلق ارزش در زمینه اتحادها، با رویکرد اقتصادی به 
ارزش نگاه کرده اند و آن را تنها با ش��اخص های مالی و اقتصادی مانند قیمت س��هام بالاتر ش��رکت ها 
پس از اعلان اتحاد س��نجیده اند )برای مثال: چنگ و هم��کاران1، 2008؛ مارتینز و همکاران2، 2017؛ 
سوامیناتان و موران3، 2009( اما مشاهدات نشان داده است که روابط و شبکه های بین سازمانی بسیار 
پیچیده هستند و استفاده از رویکرد اقتصادی به تنهایی ممکن است در فهم پدیده خلق مشترک ارزش 
محدودیت ایجاد کنند و منجر به ارزیابی ناصحیح از ارزش گردند )سارکر و همکاران4، 2014(. اگرچه 
مفهوم ارزش به خودی خود یک مفهوم چندبعدی در ادبیات است تحقیقات انجام شده بر جزء اقتصادی 
ارزش متمرکز هس��تند. با توجه به پیچیدگی های اکولوژی های سازمانی امروزه، محققین معتقدند که 
تمرکز تنها بر ارزش از بعد اقتصادی چشم بندی برای ما به عنوان محقق ایجاد می کند که منجر به فهم 
ناکامل از آن می ش��ود، بنابراین محققان باید در جس��تجوی تعاریف گسترده تر از ارزش، به خصوص در 

زمینه اتحادهای میان سازمانی باشند )کوهلی و گرووِر5، 2008(. 

1 . Chang et al.
2 . Martinez et al.
3 . Swaminathan & Moorman
4 . Sarker et al.
5 . Kohli & Grover
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جدول 1. ماهیت ارزش1
ماهیت 
نویسندگاننماینده1 ارزشارزش

دی
صا

اقت
ش 

رز
افزایش ارزش سهام ا

آناند و خانا2، 2000؛ کالی و همکاران3، 2002؛ اسوامیناتان و مورمن4، 2009بنگاه بعد از اعلان اتحاد

لو و همکاران6، 2007؛ سیمونین7، 1997 نرخ بازگشت سرمایه5

گولاتی9، 1999؛ پی ریتالا و همکاران10، 2008؛ سیمونین، 1997بازده کل دارایی ها8

زار
ش با

رز
دلانی و هوزلید11، 1996سهم بازارا

دلانی و هوزلید، 1996؛ لاوی12، 2007رشد بازار

دلانی و هوزلید، 1996؛ موهر و اسپکمن13، 1994؛ پی ریتالا و همکاران، 2008رشد فروش

انه
ور

فنّا
ش 

رز
ا

کالی و همکاران، 2000یادگیری سازمانی

نورمن14، 2004؛ زولو و همکاران15، 2002کسب دانش

یادگیری مهارت ها و 
کالی و همکاران، 2000؛ کالی و سینگ16، 2007؛ سیمونین، 1997توانمندی های جدید

اهوجا17، 2000؛ هاگدورن و اسچاکنراد18، 1994فراوانی ثبت پتنت

روتائرمل و دیدز19، 2006توسعه محصول جدید
1 . Proxy
2 . Anand & Khanna
3 . Kale et al.
4 . Swaminathan & Moorman
5 . Return of Investment
6 . Luo et al.
7 . Simonin
8 . ROA
9 . Gulati
10 . P Ritala et al.
11 . Delaney & Huselid
12 . Lavie
13 . Mohr & Spekman
14 . Norman
15 . Zollo et al.
16 . Kale & Singh
17 . Ahuja
18 . Hagedoorn & Schakenraad
19 . Rothaermel & Deeds
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محققی��ن ارزش را در زمین��ه اتحاد یک مفه��وم چندوجهی1 می دانند. برای مثال س��رکار و همکاران 
)2009( به طور واضح عنوان می کنند که "ارزش باید در ابعاد چندگانه و اجزای تشکیل دهنده مختلف 
منعکس ش��ود )سرکار و همکاران2، 2009(. " به طور مشابه گیل-س��ائورا3 و همکاران )2009( عنوان 
می کنند که ارزش "یک س��ازه ذهنی چندبعدی4" اس��ت و تنها از طریق یک دید چندبعدی است که 
می توان یک تصویر صحیح از ارزش خلق شده در روابط اتحادها به دست آورد. در جدول 1 تعدادی از 
مطالعات که نگاه های مختلفی به ارزش داشته اند و هرکدام ابعاد مختلفی از ارزش را به عنوان نماینده 
ارزش دانسته اند آمده است. در این تحقیق نیز سعی می شود تا به ارزش به عنوان یک مفهوم چندبعدی 

توجه شود و تنها به بعد اقتصادی آن پرداخته نشود.

مفهوم ارزش تصاحب شده توسط بنگاه در یک اتحاد استراتژیک
در این مقاله، ارزش یک سازه چندبعدی در نظر گرفته شده است که با توجه به اهداف و یا کاربرانی که 
ارزش برای آن ها خلق می ش��ود تفاوت می کند )لپاک و همکاران5، 2007( و به صورت مزایای مطلوب 
طرفین که با هدف به دس��ت آوردن آن وارد اتحاد می ش��وند، تعریف می ش��ود )لوی، 2009(. مزایای 
کلی که یک بنگاه می تواند از یک رابطه اتحادی خلق کند را می توان به دو دسته تقسیم کرد: مزایای 
مشترک6 یا مزایایی که به طرفین بر اساس اهداف مخصوص اتحاد مربوط می شود و باید میان طرفین 
توزیع گردد و همچنین مزایای خصوصی7 یا دس��تاوردهایی که تنها توسط هر بنگاه به صورت فردی از 
اتحاد محقق می شود )دایر و همکاران، 2008( با توجه به این دسته بندی در این تحقیق، برای بررسی 
دقیق تر، تصاحب ارزش را ش��امل دو جزء در نظر می گیریم: به دست آوردن مزایای خصوصی از اتحاد 
اس��تراتژیک فناورانه به اضافه س��هم بنگاه از توزیع منافع مشترک؛ بنابراین ارزش تصاحب شده توسط 

بنگاه بدین صورت تعریف می شود:
ارزش تصاحب ش�ده توسط بنگاه در اتحاد اس�تراتژیک= ارزش اختصاصی بنگاه+ سهم بنگاه از 

ارزش مشترک اتحاد

1 . multifaceted
2 . Sarkar et al.
3 . Gil-saura et al.
4 . Subjective multidimensional construct
5 . Lepak et al.
6 . Common benefits
7 . Private benefits
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در قسمت بعد عوامل مؤثر بر تصاحب ارزش در هریک از این دو بعد بررسی شده است.

• مروری بر مطالعات پیشین	

همکاری می��ان بنگاه ها برای باهم انجام دادن فعالیت های ضروری در فرایند خلق ارزش، در مطالعات 
گذش��ته به ش��دت مورد توجه قرار گرفته اس��ت )هاگدورن1، 2002(. در اولین مطالعات صورت گرفته 
در زمین��ه خلق مش��ترک ارزش در اتحادها چن و هم��کاران2 )1997( در تحقیقی با عنوان اینکه "آیا 
اتحادهای اس��تراتژیک خلق ارزش می کنند " به این نتایج دس��ت یافتند که: 1( اتحادهای استراتژیک 
اثر خلق ثروت مثبتی بر طرفین دارد بدون آنکه ثروتی میان طرفین جا به جا شود. 2( اتحادهای افقی 
که طرفین در صنعت مشابه فعالیت دارند و اتحادهای غیر افقی، هر دو ارزشمند هستند. 3( اتحادهای 
افقی زمانی ارزش بیشتری اضافه می کنند که اتحاد شامل انتقال یا ادغام دانش فنی در مقایسه با دانش 
بازار باش��د و 4( بنگاه هایی که وارد اتحادهای اس��تراتژیک شده اند، عملکرد عملیاتی بالاتری نسبت به 

دیگران در صنعتشان دارند.
مطالعات در زمینه تصاحب ارزش در بس��تر نوآوری و همکاری به کار تیس 1986 برمی گردد. وی 
به دنبال پاس��خ به این سؤال بود که چه کس��انی از نوآوری سود می برند و مزایای حاصل از نوآوری را 
متعلق به خود می کنند. البته تیس تنها به رابطه دوجانبه3 میان نوآوران و صاحبان دارایی های مکمل 
پرداخت )جاکوبیدز، 2006( و بررس��ی کرد که تحت چه شرایطی چه کسانی سهم بیشتری از مزایای 
حاص��ل از نوآوری در همکاری )از قراردادهای لیس��انس تا ادغام کامل( را به خود اختصاص می دهند. 
تیس با در نظر گرفتن سه عامل اصلی شامل نظام مالکیت فکری، پارادایم طراحی غالب و دارایی های 
مکمل به تشریح شرایطی که هرکدام از عوامل می توانند ارزش خلق شده از نوآوری را به خود اختصاص 

دهند می پردازد )تیس4، 1986(.
 در مطالعات��ی ک��ه در زمینه خلق ارزش و تصاحب ارزش در زمینه اتحادها صورت گرفته اس��ت، 
بیشتر مطالعات به موضوع خلق ارزش پرداخته اند و تعداد اندکی که موضوع تصاحب ارزش را مورد نظر 
قرار داده اند به صورت پراکنده و ناکامل عوامل و فاکتورهای مؤثر را در زمینه های خاص ارائه نموده اند. 
اگرچ��ه ای��ن مطالعات هرکدام به فهم بهتر فرایند خلق ارزش و تصاحب آن از لحاظ فاکتورها و عوامل 

1 . Hagedoorn
2 . Chan et al.
3 . Dyadic relationships
4 . Teece
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مختلف اثرگذار بر آن ها کمک می کند اما هیچ کدام دیدگاه جامع و همه جانبه به مفهوم تصاحب ارزش 
ارائه نمی کنند. برای آشنایی بیشتر با این مطالعات و فاکتورهای شناسایی شده توسط هرکدام، در ادامه 

به مرور مطالعات صورت گرفته در این زمینه می پردازیم.
تی سای و گوشال1 )1998( به اثر سرمایه اجتماعی2 بر روی خلق ارزش پرداخته اند. در این مطالعه 
اینکه چگونه س��رمایه اجتماعی بر عملکرد درون بنگاه ها اثر می گذارد و به طور خاص، چگونه س��رمایه 
اجتماعی به توانایی بنگاه در خلق ارزش در فرم نوآوری ها کمک می کند، آزموده شده است. نتایج این 
تحقیق نش��ان می دهد که س��رمایه اجتماعی، خلق ارزش را تسهیل می کند و این یافته هم در سطح 
دوتایی و هم در سطح واحدهای کسب وکار قوی است. نتایج تحلیل ها نشان می دهد که سرمایه گذاری 
در ایجاد سرمایه اجتماعی درون یک بنگاه، درنهایت منجر به خلق مشترک ارزش میان واحدها می شود.

در تحقیق دیگری که توسط وو و کاوسگیل3 )2006( صورت گرفت به هر دو مبحث خلق ارزش و 
تصاحب ارزش و عوامل اثرگذار بر آن ها پرداخته شد. این مطالعه اتحاد میان سازمانی را با ارزش بالقوه 
اتحاد می سنجد و بر نقش تعهد سازمانی در فرایند خلق مشترک ارزش تمرکز می کند. در این مطالعه 
تمایز میان منافع مختص بنگاه4 )مزایای خصوصی( و منافع مختص همکاری5 )مزایای مش��ترک( در 
مدیریت روابط بین س��ازمانی مورد توجه قرار گرفته اس��ت و به اهمیت هردوی این منافع در موفقیت 
اتحاد تأکید ش��ده اس��ت. همچنین بیان می شود که تعهد قوی به همکاری، بنگاه ها را قادر می سازد تا 

منابع ویژه شان را به رانت هایی6 بالاتر هم برای اتحاد و هم برای خودشان تبدیل کنند.
نتایج این تحقیق، اهمیت تعهد س��ازمانی در خلق ارزش بالاتر در روابط بین س��ازمانی را تقویت 

می کند.
در مطالعه دیگری لوی )2007( به بررسی نتایج همکاری با شرکای برجسته می پردازد. این مطالعه 
عنوان می کند که بنگاهی که با ش��رکای قوی وارد اتحاد می ش��ود با این پارادوکس مواجه می شود که 
علی رغم خلق مشترک ارزش بالاتر در همکاری با این شرکای برجسته، ممکن است سهم کمی از این 

ارزش خلق شده را به خود اختصاص دهد.

1 . Tsai & Ghoshal
2 . Social capital
3 . Wu & Cavusgil
4 . Firm-specific benefits
5 . Collaboration-specific benefits
6 . Rents
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لوی معتقد است که ظرفیت تصاحب ارزش به قدرت چانه زنی نسبی شرکا در پرتفوی اتحاد بستگی 
دارد و این قدرت چانه زنی خود به دو عامل: “سودآوری شریک و دسترسی به گزینه های جایگزین برای 
شریک “ بستگی دارد که بالا بودن هرکدام از این دو عامل، قدرت چانه زنی نسبی شریک را افزایش و 
تصاحب ارزش خلق شده از اتحاد به بنگاه را کاهش می دهد که درنتیجه آن تأثیر منفی بر روی عملکرد 

بازار بنگاه دارد.
به طورکلی این مطالعه مشخص می کند که شرکای برجسته چگونه می توانند خلق مشترک ارزش 
را تسهیل کنند درحالی که به طور معکوس می توانند بر عملکرد بنگاه تأثیر منفی بگذارند، چراکه سهم 

بیشتری از این ارزش خلق شده را برای خود تصاحب می کنند.
چنگ و همکاران )2008( نیز تأثیر س��رمایه فکری، تجربه اتحاد و تعامل میان این دو را بر خلق 
ارزش از اتحادهای استراتژیک بین المللی1 می آزمایند. آن ها بر اساس نمونه ای از اتحادهای استراتژیک 
بین المللی که توس��ط بنگاه های آمریکایی تش��کیل شده اس��ت، نتیجه گرفتند که بنگاه هایی با سطح 
بالاتر س��رمایه فکری، خلق ثروت بیش��تری از اعلان اتحادش��ان داش��ته اند. به علاوه نتایج این مطالعه 
نشان می دهد که تجربه در اتحاد به طور مثبت اثر ثروت از اتحادهای استراتژیک بین المللی را افزایش 
می دهد. درنهایت، اثر تعاملی مثبت قابل توجهی میان تجربه و سرمایه فکری بر خلق ثروت از اتحادهای 
استراتژیک بین المللی یافت شد. نتایج، اهمیت توجه به اثرات مشترک سرمایه فکری و تجربه در ارزیابی 

خلق ارزش از اتحادهای استراتژیک را نشان می دهد.
مطالعه دیگری که توسط سوامیناتان و موران )2009( انجام گرفت به بررسی شبکه های همکاری 
یک بنگاه می پردازد و می آزماید که آیا مشخصه های شبکه اتحادهای بنگاه ازجمله مرکزیت، کارایی، 
چگالی و ش��هرت شبکه و توانمندی اتحاد بازاریابی بر خلق ارزش بنگاه تأثیر می گذارد یا خیر. آن ها 
ای��ن س��ؤال را با یک مطالعه ب��ر روی 230 اعلان اتحاد بازار در صنعت نرم اف��زار آزمودند. نتایج این 
مطالعه نشان داد که به طورکلی اعلان اتحاد بازار برای بنگاه در بازه زمانی اعلان، خلق ارزش می کند 
)برای مثال بازده س��هام بالاتر از حد عادی(. کارایی شبکه و چگالی شبکه اثر مثبت قوی ای داشتند 
درحالی که شهرت شبکه و مرکزیت شبکه اثری نداشت. درنهایت نتایج نشان داد که توانمندی اتحاد 
بازاریابی که نش��ان دهنده توانمندی یک بنگاه در مدیریت ش��بکه اتحادهای قبلی آن است بر خلق 

ارزش تأثیر مثبت دارد.

1 . International Strategic Alliances (ISAs)
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در مطالعه دیگری که توسط واگنر و همکاران1 )2010( انجام شد، خلق ارزش و تصاحب ارزش در 
روابط همکارانه با تأمین کنندگان مورد بررس��ی قرار گرفت. این مطالعه با تکیه بر تئوری برابری آدامز 
سعی دارد تا ادراک طرفین از خلق ارزش و به خصوص تصاحب ارزش و تأثیر آن بر رضایتمندی شرکا را 
بررسی کند و دلایل همکاری ها در آینده را توضیح دهد. آن ها عنوان می کنند که در پروژه های همکاری 
تامین کننده-مشتری که مورد بررسی آن ها قرار گرفته است تصاحب ارزش به عنوان قوی ترین محرک 
برای رضایتمندی طرفین از پروژه است. بنگاه تنها در صورتی ادراک مثبتی از خلق ارزش دارد که سهم 
بیشتری از ارزش کل بیشتر را برای خود تصاحب کند و حتی اگر ارزش خلق شده از روابط بیشتر باشد 

و سهم بنگاه بیشتر نشود، ادراک نابرابری باعث نارضایتی از پروژه می شود.
س��ارکر و همکاران )2012( نیز معتقدند که درجه ای که ارزش خلق می ش��ود موضوعی ای اس��ت 
که به فاکتورهای زمینه ای بس��تگی دارد. آن ها با بررس��ی ادبیات اتحادها به طورکلی و تمرکز بر خلق 
ارزش از طریق اتحاد، فاکتورهای مؤثر بر خلق مش��ترک ارزش را این گونه معرفی می کنند: حاکمیت 
اتحاد، توانایی تجمعی مرتبط با فنّاوری و قدرت و سیاست. حاکمیت اتحاد به مکانیسم های اجرایی که 
می تواند با تهدید فرصت طلبی ذاتی در یک اتحاد و حفاظت منافع مشترک2 مقابله کند اشاره دارد. این 
محققان با بررس��ی ادبیات کلی اتحاد، چند دس��ته از مکانیسم هایی را که به موضوع حاکمیت در یک 
اتحاد اشاره دارد را ارائه می دهند. برای مثال عنوان می کنند که برخی از محققین به مقررات قراردادی3 
برای اجرای حفاظت مالکیت فکری و مقررات اطلاعاتی که هماهنگی لازم میان شرکای اتحاد را تسهیل 
می کند، اش��اره می کنند. برخی دیگر از محققین به حاکمیت رابطه ای که بر پایه مکانیس��م های خود 
اجرایی استوار است مانند اعتماد و حسن نیت4 اشاره می کنند و دیگری اثر حفاظت های غیررسمی را 

برجسته می کند.
درحالی که مکانیسم های حاکمیت بر حفظ روابط تمرکز دارد، قدرت/سیاست، منافع متضاد و نقش 
همیش��گی تعارض درون یک رابطه اتحاد را شناسایی می کند. قدرت به توانایی یک عامل فردی برای 
اثرگذاری بر رفتار دیگران اش��اره دارد و سیاس��ت به استفاده از اختیار برای ایجاد تغییرات در اهداف و 
مس��یرها درون سازمان اشاره دارد. آن ها با اش��اره به کارهای صورت گرفته در این زمینه تکنیک های 

1 . Wagner et al.
2 . Safeguard partners› interests
3 . Contractual provisions
4 . Goodwill
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سیاس��تی متعددی مانند تلاش های ش��رکا برای سود بردن خصوصی با هزینه های دیگران در اتحاد را 
مثال می زنند که می تواند مانع خلق ارزش شود.

همچنین توانایی تجمعی به عنوان یک فاکتور توانمند ساز کلیدی در اتحادها شناخته می شود. آن ها 
به توانمندی ها و منابع ترکیب شده شرکای اتحاد به عنوان عاملی مهم در خلق ارزش اشاره می کنند.

در جدیدترین مطالعات صورت گرفته در این زمینه که توس��ط مارتینز و همکاران )2017( انجام 
ش��ده، به بررسی تصاحب ارزش از تنوع پرتفوی اتحادهای بنگاه پرداخته شده است. این مطالعه نقش 
سرمایه انسانی تحقیق و توسعه در تصاحب ارزش از تنوع پرتفوی اتحادهای یک بنگاه را بررسی می کند 

و سرمایه انسانی تحقیق و توسعه را در دو بعد تحصیلات و مهارت ها می آزماید.
نتای��ج این تحقیق ب��ه فهم ما در مورد رابطه می��ان تنوع پرتفوی اتحاد و عملک��رد نوآوری بنگاه 
می افزاید. نتایج تحقیق نشان می دهد که یک رابطه مثبت و منحنی شکل میان تنوع پرتفوی اتحاد و 
عملکرد نوآوری بنگاه وجود دارد و با افزایش تنوع شرکا تا سطح بهینه، بازگشت سرمایه از تنوع شرکا 

افزایش می یابد؛ اما بعد از آن به دلیل
 تنوع بیش ازحد ش��رکا و پیچیدگی های مدیریتی و س��ازمانی ناشی از آن و هزینه های بیش ازحد، 

تأثیر منفی بر عملکرد نوآوری دارد.
خلاصه ای از مطالعات صورت گرفته در زمینه خلق ارزش و تصاحب ارزش که شرح آن ها گذشت، 
در جدول 2 بر اساس سطح تجزیه وتحلیل صورت گرفته، تعریف هرکدام از مطالعات از ارزش، یافته های 
حاصل از مطالعه که شامل عوامل مؤثر بر خلق و تصاحب ارزش می باشند، بستری1 که مطالعه در آن 

صورت گرفته است و درنهایت متغیرهای کنترل هر مطالعه نیز در جدول آمده است.

1 . Context
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جدول 2. مطالعات صورت گرفته در رابطه با خلق و تصاحب ارزش در زمینه اتحادهای استراتژیک1
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 همان گونه که در جدول 2 قابل مشاهده است و با بررسی مطالعات صورت گرفته در زمینه تصاحب 
ارزش از اتحادهای اس��تراتژیک، مشاهده می ش��ود که مطالعات محدودی به بررسی تصاحب ارزش از 
اتحادها پرداخته اند و اغلب مطالعات در این زمینه بر خلق مشترک ارزش توسط بنگاه ها در اتحادهای 
اس��تراتژیک تمرکز دارند. در همان تعداد محدود مطالعات ص��ورت گرفته در زمینه تصاحب ارزش از 
اتحادهای اس��تراتژیک نیز تمرکز بر عوامل مؤثر به صورت پراکنده و ناکامل بوده و مطالعه جامعی در 
این خصوص صورت نگرفته اس��ت، همچنین س��طح تحلیل بیشتر، یک بنگاه و سبد همکاری های آن 
بوده و مطالعات در س��طح دوتایی1 کمتر صورت گرفته اس��ت. بررس��ی مطالعات صورت گرفته نشان 
می دهد که ادبیات از کمبود مفهوم سازی دقیق از تصاحب ارزش در اتحادهای استراتژیک رنج می برد 
و این ش��کاف، نتیجه دانش محدود در مورد پیش نیازها، عوامل مؤثر و پیامدهای تصاحب ارزش است. 
به علاوه درحالی که مطالعاتی که فرایند توس��عه ای اتحادها را بررس��ی می کنند در حال افزایش اس��ت 
)داس و تن��گ2، 2002؛ روند و بوچیکی3، 2004؛ جیانگ و هم��کاران4، 2008( اما مطالعات از اضافه 
کردن موضوع تصاحب ارزش به این فرایند جا مانده اند. تاکنون دانش کمی در مورد اینکه چه متغیرها 
و فاکتورهایی ممکن است بر تصاحب ارزش در فرایند تکامل اتحاد تأثیرگذار باشد، وجود دارد. در این 
مقاله با مفهوم سازی ارزش تصاحب شده و معرفی ابعاد آن، عوامل مؤثر بر هر بعد تصاحب ارزش معرفی 

شده و تا حدودی این شکاف مورد تحقیق و بررسی قرار گرفته است.
همچنی��ن در ای��ران نی��ز با توجه به ش��رایط امروز کش��ور و عامل تحریم ها، ضعف ت��وان رقابتی 
شرکت های ایرانی، احتمال پیوستن ایران به بازار تجارت جهانی و بسیاری ضرورت های دیگر، اتحادهای 
اس��تراتژیک باید مورد اهمیت و توجه فراوان قرار گیرند )صمدی و همکاران، 1392(. مش��ارکت ایران 
در کنسرسیوم های تحقیقاتی بین المللی مانند سرن، سزامی، ایتر و ... و همچنین تأکید بر شراکت های 
بین المللی نش��ان دهنده این موضوع است که سیاست گذاران کش��ورمان نیز به اهمیت این اتحادهای 
اس��تراتژیک در توس��عه علم و فن��اوری آگاهی یافته اند؛ ام��ا موضوعی که در ای��ران نیز چالش برانگیز 
اس��ت، تصاحب ارزش به خصوص در حوزه فناوری توس��ط بنگاه  های ایرانی مشارکت کننده در این نوع 
اتحادهاس��ت که قصد محقق نیز این است که این مس��ئله را در زمینه5 ایران و بنگاه های ایرانی مورد 

1 . Dyadic
2 . Das & Teng
3 . Rond & Bouchikhi
4 . Jiang et al.
5 . Context
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توجه قرار دهد.

• عوامل مؤثر بر ارزش تصاحب شده در اتحاد استراتژیک	

همان طور که بیان ش��د در این پژوهش، ارزش تصاحب ش��ده از یک اتحاد استراتژیک را می توان در دو 
بعد ارزش اختصاصی بنگاه و س��هم بنگاه از ارزش مشترک بررسی کرد. ازآنجاکه سطح تحلیل در این 
مقاله سطح اتحاد است و واحد تحلیل بنگاه است، در به  دست آوردن ارزش اختصاصی بنگاه، دو سطح 
از عوامل تأثیرگذار هستند: عوامل سطح بنگاه که می توانند بر تصاحب ارزش اختصاصی بنگاه تأثیرگذار 

باشند و دیگری عوامل سطح اتحاد.
ب��ا توج��ه به ادبیات و مبانی نظری، در س��طح بنگاه، عوام��ل تأثیرگذار عبارت اند از: س��ایز بنگاه، 
تجربه عمومی قبلی، داش��تن واحد وظیفه ای1 اتحاد، ظرفیت جذب بنگاه و س��بد همکاری های بنگاه2 
که می تواند بر تصاح��ب ارزش اختصاصی بنگاه تأثیر بگذارد. بنگاه های بزرگ تر، احتمالاً منابع مکمل 
متنوع تری در اختیار دارند که آن ها را قادر می س��ازد تا از س��رریزها و منابع تصاحب ش��ده از شریک، 
به طور مؤثرتری در خارج از اتحاد بهره ببرند )کومار3، 2010( و ارزش اختصاصی کسب کنند. از طرفی 
تجربه قبلی اتحاد، می تواند بنگاه را در اس��تخراج مزایای خصوصی از اتحاد، توانمند س��ازد )گولاتی4، 
1999(. واحد وظیفه ای اتحاد، یک واحد سازمانی است که دانش اتحاد را انباشت و فعالیت های اتحاد 
را هماهنگ می کند. مطالعات دریافتند که اتحاد، از طریق س��نتز کردن و به اش��تراک گذاشتن دانش 
اتح��اد، به طور درون��ی و بیرونی و همچنین از طریق مانیتور ک��ردن و ارزیابی عملکرد اتحاد به  صورت 
م��داوم، توانمندی اتحاد بن��گاه را افزایش می دهد )ونگ و راجاگوپالان5، 2015(. واحد وظیفه ای اتحاد 
همچنین به طور مثبت با فرایند یادگیری اتحاد مرتبط اس��ت و به بنگاه برای کس��ب مزایای خصوصی 
کمک می کند )کاله و سینگ6، 2007(. توانایی یک بنگاه برای جذب دانش، درونی  سازی آن و به کار 
ب��ردن آن برای اهداف تجاری را ظرفیت جذب بنگاه گویند. ظرفیت جذب، قدرت پذیرش بنگاه برای 
دانش و مهارت های شریک را افزایش می دهد. اگرچه ظرفیت جذب یک شرط ضروری برای همکاری 

1 . Alliance function
2 . Alliance portfolio of firm
3 . Kumar
4 . Gulati
5 . Wang & Rajagopalan
6 . Kale & Singh
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موفق اس��ت، حضور آن نیز یک بنگاه را قادر می س��ازد تا مزایای خصوصی بیش��تری از شریک در طی 
دوره ی اتحاد، استخراج کند )کومار، 2010(.

در س��طح همکاری نیز، س��اختار اتحاد )افقی یا عمودی(، جریان دان��ش )دوطرفه یا یک طرفه1(، 
حاکمیت اتحاد2 )سهامی یا غیر سهامی(، نوع اتحاد3 )اکتشافی یا بهره برداری4(، مدت زمان اتحاد، تجربه 
مختص ش��ریک، شهرت شریک، موقعیت رقابتی ش��ریک5، ارزش منابع شریک6 و تنوع منابع شریک7 
می تواند بر تصاحب ارزش اختصاصی بنگاه تأثیر بگذارد. اتحادهای افقی که شامل انتقال یا ادغام دانش 
فنی باش��ند نس��بت به اتحادهای عمودی مزایای خصوصی بیشتری برای بنگاه دارد )چن و همکاران، 
1997( همچنین جریان دانش دوطرفه، شرایط را برای کسب مزیت خصوصی دو طرف فراهم می کند 
)لی8، 2007(. اتحادهای اکتش��افی تلاش می کند تا چیزهای جدیدی کش��ف کند و بر R در فرایند 
تحقیق و توس��عه تمرکز دارد و ش��رایط کس��ب مزایای خصوصی را از طریق یادگیریِ بیش��تر، فراهم 
می کند )لی، 2007( مدت زمان بیش��تر اتحاد نیز باعث یادگیری بیش��تر از شریک است. درعین حال، 
مدت زمان بیش��تر اتحاد، احتمال از دست رفتن دارایی اختصاصی یک طرف را افزایش می دهد )کاله و 
همکاران، 2000(. تجربه مختص شریک از عواملی است که می تواند اثر مثبت یا منفی بر عملکرد اتحاد 
داشته باشد. اگر تعاملات مکرر با شریک مشابه منجر به توانایی خلق ارزش مشترک بالاتر گردد، تأثیر 
بر روی عملکرد اتحاد ممکن اس��ت مثبت باش��د، اما اگر تجربه مکرر با شریک مشابه، توانایی شریک 
را برای کس��ب ارزش خصوصی افزایش دهد )احتمالاً در نتیجه  فهم عمیق تر از اینکه چگونه از اتحاد 
برای منفعت خصوصی بهره گیرد( در پی آن اتحاد ممکن اس��ت از اینکه یک ش��ریک، منافع نامتقارن 
می برد و مزایا را از اتحاد دور می کند، صدمه ببیند )ونگ و راجاگوپالان، 2015(. ویژگی های شریک نیز 
می تواند بر تصاحب ارزش توسط بنگاه تأثیرگذار باشد. دو بنگاه با توانمندی های مختلف )فنّاورانه، بازار، 
توانمندی های پویا( وارد یک اتحاد می شوند، بنگاهی که کمتر شایسته است )منابع کم ارزش تری دارد( 
احتمالاً بیشتر به دست آورد چون می تواند کپی کند و از شریک قوی تر مهارت های مختلفی را جذب 

1 . Generative & attractive
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4 . Exploration-exploitation
5 . Competitive positions
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8 . Lee
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کند و خارج از اتحاد استفاده کند. این مهارت ها و منابع نه تنها دانش مکمل خاصی که از طریق اتحاد 
به اش��تراک گذاشته شده را شامل می شود بلکه دانش اختصاصی مربوط به سایر حوزه ها مانند تحقیق 
و توسعه، قابلیت های پویا مرتبط با تولید، سرریز شهرت و غیره باشد؛ بنابراین میان دو بنگاهی که به 
یک اتحاد وارد ش��ده اند، بنگاه با منابع با ارزش کمتر به احتمال زیاد پتانس��یل بیشتری برای به دست 
آوردن مزایای خصوصی در مقایسه با شریکش داراست )کومار، 2010( و شریکی که دارای شهرت بالا، 
موقعی��ت رقابتی برتر، منابع با ارزش تر و متنوع تری اس��ت می تواند در به دقت آوردن ارزش خصوصی 

بنگاه تأثیرگذار باشد.
بنگاه با ورود به اتحاد اس��تراتژیک نه تنها مزایای خصوصی کسب می کند، بلکه با همکاری شریک 
به خلق مشترک ارزش می پردازد؛ بنابراین ارزش تصاحب شده از یک اتحاد شامل مزایای خصوصی به 
همراه س��هم بنگاه از مزایای مشترک به دست آمده از اتحاد می شود. بنگاه برای اینکه بتواند سهم خود 
را از مزایای مش��ترک بیش��تر کند دو راه دارد؛ اول اینکه از ارزش مشترک خلق شده ی مشخص، سهم 
خود را نسبت به شریک افزایش دهد و یا راه دوم این است که کل ارزش مشترک را با همکاری شریک 
افزایش دهد و با بزرگ تر کردن کیک، س��هم خود را نیز از آن بیش��تر کند؛ بنابراین در خصوص عوامل 
مؤثر بر ارزش مش��ترک، با کمک نظر خبرگان و بررس��ی ادبیات، دو دسته از عوامل شناسایی شده اند: 

عوامل مؤثر بر سهم بنگاه از ارزش مشترک و همچنین عوامل مؤثر بر کل ارزش مشترک.
عواملی که می توانند بر سهم بنگاه از ارزش مشترک تأثیرگذار باشند، عبارت اند از قدرت چانه زنی 
بنگاه، رفتار فرصت طلبانه ش��ریک، مانیتور و کنترل رفتار ش��ریک و تمایل به تصاحب منابع1 از جانب 

شریک.
ق��درت چانه زنی نه تنها در مرحله مذاکره و پیش از اتحاد مهم اس��ت بلکه به طور مداوم مزایا را از 
رابطه، در طی زمان و تکامل اتحاد )در تمام مراحل( استخراج می کند )کومار، 2010(. قدرت چانه زنی 
می توان��د در طی اتحاد تغییر کند. بنگاه می تواند در طول دوره مدیریت اتحاد، توانمندی های فنّاورانه 
خود را ارتقا دهد و بدین وس��یله وابس��تگی اش را به شرکا کاهش دهد و قدرت چانه زنی اش را در اتحاد 
افزایش دهد )وو2، 2014( بنگاه با قدرت چانه زنی بالاتر قدرت بیش��تری برای تصاحب س��هم بیشتر از 

اتحاد نسبت به شریک دارد.

1 . Propensity to appropriate resources
2 . Wu
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عامل دیگری که می تواند سهم بنگاه از ارزش خلق شده را کاهش دهد رفتار فرصت طلبانه از جانب 
شریک است. رفتارهای فرصت طلبانه مانند از زیر کار در رفتن1، تقلب کردن، تحریف اطلاعات، تصاحب 
منابع2 و مانند آن که تعهدِ پایین به هدفِ تولید مزایای مشترک را نشان می دهد )دس و تنگ، 2001( 

و می تواند سهم بنگاه از ارزش مشترک را کاهش دهد.
توانایی کنترل و مانیتور رفتارهای شریک نیز می تواند سهم بنگاه از مزایای مشترک اتحاد را افزایش 
دهد. کنترل می تواند منبع خارجی داشته باشد )قوانین، سیاست ها و رویه ها( که رسمی تر است یا منبع 

داخلی داشته باشد )نرم ها، ارزش ها، فرهنگ( که غیررسمی تر است )دس و تنگ، 2001(.
تمایل به تصاحب منابع احتمالاً بالاتر اس��ت اگر برای مثال یک بنگاه خاص در رابطه، نس��بت به 
بقیه ناامیدتر باش��د. به طور عکس تمایل به تصاحب منابع و اس��تخراج سرریزها کمتر است اگر روابط 
قبلی وجود داشته باشد و سرمایه رابطه ای میان بنگاه ها به اشتراک گذاشته شده باشد )کومار، 2010(. 
درصورتی که تمایل به تصاحب منابع توس��ط ش��ریک به هر دلیلی بیشتر باشد می تواند سهم بنگاه از 

ارزش مشترک خلق شده را تحت تأثیر قرار دهد و آن را کاهش دهد.
رویکرد یادگیری رقابتی3 بیان می کند که یادگیری و به دست آوردن دانش، در طی زمان، ممکن 
اس��ت قدرت چانه زنی نسبی شرکا را تغییر دهد و بنابراین به طورجدی بالانس اولیه روابط همکارانه را 
تضعیف کند. همل )1991( بیان می کند که اتحادها "مسابقه یادگیری " هستند و شریکی که اول از 
همه، به طور موفقیت آمیز، به اهداف یادگیری خود برس��د ممکن اس��ت تمایل داشته باشد که اتحاد را 
ترک کند بنابراین فشار رقابت می تواند سهم بنگاه از ارزش مشترک خلق شده را تحت تأثیر قرار دهد.

دسته ی دوم در این گروه عواملی هستند که می تواند بر کل ارزش مشترک اتحاد تأثیرگذار باشد 
و عبارت اند از: منابع شبکه4، اعتماد متقابل، تعهد دوجانبه، انطباق سازمانی5، مدیریت تعارض، سرمایه 
رابطه ای6، وابس��تگی متقابل، تبادل غنی اطلاعات، دارایی های مختص رابطه بین سازمانی7، هماهنگی 

و تمایلات دوستانه8.

1 . Shirking 
2 . Appropriating resources
3 . Competitive learning perspective
4 . Network resource
5 . Organizational fit
6 . Relational capital
7 . Interfirm relation-specific assets
8 . Bonding
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مزایای اطلاعاتی که توس��ط شبکه ای از گره های میان سازمانی به  دست می آید می تواند به عنوان 
منبع ش��بکه مفهوم سازی شود. نگرانی ها در مورد مخاطرات اخلاقی، به دلیل رفتار غیرقابل پیش بینی 
ش��رکا و هزینه های احتمالی وقوع رفتارهای فرصت طلبانه ش��ریک، به دلایل زیر با منبع ش��بکه رفع 

می شود )گولاتی، 1999(:
آگاه بودن از وجود شرکای بالقوه و ایده داشتن در مورد نیازها و الزامات آن ها. 1
داشتن اطلاعات در مورد قابلیت اعتماد به این شرکا. 2

اعتماد متقابل نیز شرایط تشکیل اتحاد را فراهم می کند و به طور بالقوه می تواند بر خلق مشترک 
ارزش تأثیرگذار باشد. با تأثیر اعتماد بر تداوم اتحاد، هم افزایی طرفین بیشتر شده و کل ارزش مشترک 
بیش��تر می ش��ود و خلق مش��ترک ارزش بهتر اتفاق می افتد )جیانگ و همکاران، 2008(، درنتیجه با 

بزرگ تر شدن کیک، سهم هر طرف افزایش می یابد.

جدول 3. عوامل مؤثر بر هرکدام از ابعاد ارزش تصاحب شده بنگاه از یک اتحاد

گاه
 بن

صی
صا

خت
ش ا

رز
ا

 )C
1( 

گاه
 بن

طح
 س

مل
عوا

)S11(سایز بنگاه
چانگ و همکاران، 2008؛ جیانگ و همکاران، 2008؛ 

کومار، 2010؛ لاوی و روزنکوپف، 2006؛ ریتالا و لائوکانن، 
2009؛ اف وو و کاوسگیل، 2006

)S12( تجربه عمومی قبلی بنگاه

گولاتی، 1999؛ هایمریکس و دویسترز، 2007؛ هوانگ 
و راتائرمل، 2005؛ کالی و همکاران، 2000؛ کوهتاماکی 

و همکاران، 2017؛ راتائرمل و دیدز، 2006؛ وانگ و 
راجاگوپالان، 2015

داشتن واحد وظیفه ای اتحاد در 
)S13(بنگاه

هوانگ و راتائرمل، 2005؛ جیانگ و همکاران، 2008؛ 
کالی و همکاران، 2002؛ کالی و همکاران، 2001؛ کالی 
و سینگ، 2007؛ لاوی، 2009؛ رحمان و کورن، 2014؛ 

پاوو ریتال و همکاران، 2013؛ راتائرمل و دیدز، 2006

)S14( ظرفیت جذب بنگاه
گارسیا مارتینز و همکاران، 2017؛ جورج و همکاران، 

2001؛ کومار، 2010، لاوی و روزنکوپف، 2006؛ راتائرمل 
و دیدز، 2006؛ زولو و همکاران، 2002

)S15(سبد همکاری های بنگاه
گارسیا مارتینز و همکاران، 2017؛ جورج و همکاران، 
2001؛ هایمریکس و دویسترز، 2007؛ لاوی، 2007؛ 

سرکار و همکاران، 2009
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گاه
 بن

صی
صا

خت
ش ا

رز
ا

)C
2(

ری
کا

هم
ح 

سط
ل 

وام
ع

ساختار اتحاد )افقی یا عمودی( 
)S21(

 داس و تنگ، 2002؛ گولاتی، 1998؛ کانگ، 2013؛ کوهتاماکی
و کورن، 2014 نورمن، 2004؛ رحمان  و همکاران، 2017؛ 

جریان دانش )دوطرفه یا 
)S22( )جورج و همکاران، 2001؛ لی، 2007یک طرفه

حاکمیت اتحاد )سهامی یا غیر 
)S23( )سهامی

 کالی و همکاران، 2000؛ مدهوک و همکاران، 2015؛ والتر
و همکاران، 2015

نوع اتحاد )اکتشافی یا 
)S24( )بهره برداری

 هیت و همکاران، 2000؛ لاوی و روزنکوپف، 2006؛ اوزمن،
2009؛ راتائرمل و دیدز، 2006؛ تی سای و وانگ، 2009

)S25( جیانگ و همکاران، 2008؛ کالی و همکاران، 2001؛ ویک، 2006مدت زمان اتحاد

)S26( هوانگ و راتائرمل، 2005؛ وانگ و راجاگوپالان، 2015؛تجربه مختص شریک 
زولو و همکاران، 2002

)S27( جیانگ و همکاران، 2008؛ نیلسن، 2007؛ رحمان وشهرت شریک 
کورن، 2014

)S28( داس و تنگ، 2002؛ هایمریکس و دویسترز، 2007موقعیت رقابتی شریک

)S29( کومار، 2010؛ لاوی، 2007ارزش منابع شریک

)S210( داس و تنگ، 2002؛ جیانگ و همکاران، 2008تنوع منابع شریک
ک

تر
ش

ش م
رز

ا

)C
3(

ک
تر

ش
ش م

رز
ز ا

ه ا
گا

 بن
هم

 س
 بر

ثر
مؤ

ل 
وام

قدرت چانه زنی بنگاه )S31(ع
 آرگیرس و مایر، 2007؛ هامل، 1991؛ جیانگ و همکاران،
 2008؛ کانگ، 2013؛ کومار، 2010؛ لاوی، 2007؛ ریتال

و لائوکانن، 2009

رفتار فرصت طلبانه شریک 
)S32(

 آرگیرس و مایر، 2007؛ چان و همکاران، 1997؛ فونتی
 و همکاران، 2017؛ نیتو و سانتاماریا، 2007؛ والتر و

همکاران، 2015

مانیتور و کنترل رفتار شریک 
)S33(

 چانگ و همکاران، 1997؛ داس و تنگ، 2001؛ فونتی
 و همکاران، 2017؛ جیانگ و همکاران، 2008؛ کالی و

همکاران، 2000؛ نورمن، 2004

تمایل به تصاحب منابع توسط 
)S34( کومار، 2010شریک

)S35( هامل، 1991؛ جیانگ و همکاران، 2008؛ اف. وو و کاوسگیل، 2006فشار رقابت
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ک
تر

ش
ش م

رز
ا

)C
4(

ک
تر

ش
ش م

رز
ل ا

ر ک
ر ب

ؤث
ل م

وام
ع

)S41( اهوجا، 2000؛ گولاتی، 1999؛ کالی و سینگ، 2007؛منابع شبکه 
رای، 201

)S42( داس و تنگ، 2001؛ لی، 2007؛ سرکار و همکاران، 2002؛ اعتماد متقابل
2006 کاوسگیل،  و  وو  اف.  2012؛  همکاران،  و  سرکار 

)S43( کاپالدو، 2007؛ جیانگ و همکاران، 2008؛ اف. وو و تعهد دوجانبه
کاوسگیل، 2006

انطباق سازمانی )مکمل بودن، 
)S44( )کالی و همکاران، 2000سازگاری

)S45( جاکوبیدز و همکاران، 2006؛ کالی و همکاران، 2000؛ مدیریت تعارض
رای، 2013؛ وانگ و راجاگوپالان، 2015

)S46( چانگ و همکاران، 2008؛ کالی و همکاران، 2000؛ سرمایه رابطه ای
کوهتاماکی و همکاران، 2017

)S47( گیل-سائورا و همکاران، 2009؛ جیانگ و همکاران، 2008؛ وابستگی متقابل
والتر و همکاران، 2015؛ اف. وو و کاوسگیل، 2006

)S48( گولاتی، 1998؛ هوانگ و یی، 2015؛ نورمن، 2004؛تبادل غنی اطلاعات 
اوزمن، 2009

دارایی های مختص رابطه بین 
)S49( سازمانی

 دایر و هاچ، 2006؛ هوانگ و راتائرمل، 2005؛ لاوی و
روزنکوپف، 2006

)S410( جیانگ و همکاران، 2008؛ کانگ، 2013؛ لی، 2007؛هماهنگی 
نورمن، 2004؛ وانگ و راجاگوپالان، 2015

)S411( چانگ و همکاران، 1997؛ چانگ و همکاران، 2008؛ وانگتمایلات دوستانه 
و راجاگوپالان، 2015

از طرفی تعهد قوی به همکاری، بنگاه ها را قادر می س��ازد تا منابع ویژه ش��ان را به رانت هایی بالاتر 
هم برای اتحاد و هم برای خودش��ان تبدیل کنند )وو و کاوس��گیل، 2006(. انطباق سازمانی نیز که با 
س��ازگاری1 و مکمل بودن تعریف می ش��ود می تواند بر ایجاد کل ارزش مشترک اتحاد تأثیرگذار باشد. 
مکمل بودن میان ش��رکای اتحاد به عدم شباهت و همپوشانی میان توانمندی ها یا کسب وکار محوری 
آن ها اشاره دارد: هرچه شباهت کمتر، مکمل بودن بیشتر. محققان همچنین بیان می کنند که سازگاریِ 

1 . Compatibility
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شرکا یک جنبه مهم از انطباق است که خروجی های اتحاد را تحت تأثیر قرار می دهد. بنگاه ها 9 معیار 
مرتبط با ویژگی های بنگاه را برای ارزیابی سازگاری شرکا پیش از اتحاد به کار می برند. سازگاری شرکا 
از چندین راه ارزیابی می شود: استراتژی عملیات، فرهنگ های سازمانی، سبک های مدیریت، ملیت و در 
مواردی اندازه بنگاه... . به طورکلی، انتظار می رود که انطباق از نظر مکمل بودن و سازگاری، به طور مثبت 

هم بر سرمایه رابطه ای و هم یادگیری میان شرکا تأثیر بگذارد )کاله و همکاران، 2000(.
یک جنبه حیاتی هر رابطه ای پتانس��یل تعارض میان ش��رکای اتحاد اس��ت و اینکه چگونه با آن 
سروکار دارند. با توجه به اینکه مقداری از این تعارض پذیرفته شده است، چگونگی مدیریت این تعارض 
مهم اس��ت؛ بنابراین، مدیریت تعارض یکپارچه و مؤثر می تواند یک کاتالیس��ت مهم در ایجاد سرمایه 

رابطه ای میان شرکای اتحاد باشد )کاله و همکاران، 2000(.
جدول 3 خلاصه ای از عوامل مؤثر بر روی هرکدام از ابعادِ تصاحب ارزش که بر اساس ادبیات عنوان 

شده را نشان می دهد.

روش پژوهش
پژوهش حاضر از حیث هدف کاربردی و از حیث روش توصیفی-پیمایش��ی اس��ت. در این پژوهش با 
مطالعه مبانی نظری، عوامل مؤثر بر 4 بعد ارزش تصاحب ش��ده )ش��امل عوامل س��طح بنگاه در ارزش 
اختصاصی بنگاه، عوامل سطح همکاری در ارزش اختصاصی بنگاه، عوامل مؤثر بر کل ارزش مشترک و 
عوامل مؤثر بر سهم بنگاه( شناسایی شد که در جدول 3 آورده شده است، سپس این عوامل با استفاده 

از پرسشنامه و تکنیک بهترین-بدترین فازی اهمیت سنجی شده اند.
ازآنجاکه 4 دس��ته اصلی شناس��ایی شده برای 2 بعد ارزش تصاحب ش��ده مستقل از یکدیگرند و 
هیچ کدام نس��بت به دیگری برتری خاصی ندارند و به اصطلاح وزن یکس��انی از لحاظ اهمیت نسبت به 
یکدیگر می گیرند، در این پژوهش از تکنیک بهترین-بدترین فازی استفاده شد تا با نظر خبرگان عوامل 
دارای بیشترین تأثیر و کمترین تأثیر در هر دسته شناسایی شود و سپس تأثیر بقیه عوامل نسبت به 
آن ها مش��خص ش��ود تا بتوانیم در هر دس��ته مؤثرترین و کم اثرترین عامل را با توجه به نظر خبرگان 
اس��تخراج کنیم. خبرگان ش��امل 8 نفر از مدیران، کارشناس��ان و صاحب نظران درگیر در اتحادهای 

استراتژیک در شرکت های خودروسازی و قطعه سازی در صنعت خودروی ایران می باشند.
در بخش بعدی توضیح مختصری در مورد این روش آورده شده است.
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• روش بهترین-بدترین1	

بر اساس روش بهترین-بدترین که توسط رضایی )2015(، ارائه شده است، بهترین و بدترین شاخص 
توس��ط تصمیم گیرنده مشخص می ش��ود و مقایس��ه زوجی بین هر یک از این دو شاخص )بهترین و 
بدترین( و دیگر شاخص ها صورت می گیرد؛ سپس یک مسئله حداکثر حداقل برای مشخص کردن وزن 
شاخص های مختلف فرموله و حل می شود؛ همچنین در این روش فرمولی برای محاسبه نرخ ناسازگاری 

به منظور بررسی اعتبار مقایسات در نظر گرفته شده است )رضایی2، 2015(.

• روش بهترین بدترین فازی3	

این روش اولین بار توسط جو و ژائو4 )2017( ارائه شد الگوریتم آن شبیه روش بهترین-بدترین قطعی 
اس��ت. استفاده از اعداد فازی به علت وجود ابهامات کلامی پاسخ دهندگان باعث دقت بیشتر و نتیجه 

بهتر در محاسبات می شود. گام های این روش در زیر آورده شده است:
فرض کنید که n معیار وجود داش��ته باش��د مقایسات زوجی این n معیار از طریق عبارات کلامی 
موجود در جدول 4 با یکدیگر مقایس��ه می شوند یعنی عبارات کلامی پاسخ دهندگان بر اساس جدول 

4 به اعداد فازی متناظر تبدیل می شود.

جدول 4: عبارات کلامی و اعداد فازی متناظر جو و ژائو )2017(

کاملًا مهمخیلی مهمنسبتاً مهماهمیت کماهمیت برابرعبارات کلامی

)3,5,4,4,5()2,5,3,3,5()1,5,2,2,5()0,67,1,1,5()1,1,1(عدد فازی

گام اول – ایجاد سیستم تصمیم معیارها
 n در این گام معیارهای پژوهش که قصد مقایس��ه آن ها وجود دارد اس��تخراج می شوند که شامل

معیار جهت ارزیابی می باشند.

گام دوم – تعیین بهترین )بااهمیت ترین( معیار و بدترین )کم اهمیت ترین( معیار
در این گام باید بااهمیت ترین و کم اهمیت ترین معیار به عنوان بهترین و بدترین معیار تعیین شوند 

1 . Best-Worst Method
2 . Rezaei
3 . Fuzzy Best-Worst Method
4 . Guo & Zhao
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که در این پژوهش از نظرات خبرگان، برای این منظور اس��تفاده گردید. بهترین معیار با CB و بدترین 
معیار با CW نشان داده می شود.

گام سوم – مقایسه زوجی بهترین معیار با دیگر معیارها
در این گام با استفاده از جدول 4، مقایسه aij  باید تعیین شود، i بهترین معیار است یعنی CB و 
j دیگر معیارها اس��ت. مقایسه بهترین معیار با بدترین معیار باید همیشه بیشترین عدد نسبت به بقیه 

باشد. همچنین مقایسه زوجی aBB برابر )1,1,1( است. در حالت کلی مقایسه به صورت زیر است:

گام چهارم – مقایسه زوجی دیگر معیارها با معیار بدترین
در این گام نیز همانند گام س��وم دیگر معیارها بر اس��اس جدول 4، با معیار بدترین مقایسه می شوند. 
مقایس��ه زوجی که در این گام بررسی می شوند به صورت a1B است. همچنین مقایسه زوجی aww برابر 

)1,1,1( است. در حالت کلی مقایسه به صورت زیر است:

گام پنجم – تعیین وزن های بهینه

وزن بهینه برای معیارها، وزنی که در آن، برای هر زوج   رابطه ذیل برقرار باشد. 

برای برقراری این شرایط برای تمامی j ها، باید راه حلی یافت که در آن حداکثر تفاوت های مطلق 

یعنی  برای تمامی j ها حداقل باشد.

با در نظر گرفتن منفی نبودن مقادیر و شرایط جمع اوزان، مسئله ذیل حاصل می گردد.

رابطه 1
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که در این رابطه  است.

مسئله مدل رابطه 1 می تواند به مسئله ذیل تبدیل گردد:  
رابطه 2

با حل مسئله فوق ، اوزان بهینه  و   به دست میآیند.

، نسبت س��ازگاری معرفی می شود. هرچه که مقدار  بزرگ تر باشد،  در ادامه با اس��تفاده از 
مقدار نسبت سازگاری بالاتر رفته و مقایسات از قابلیت اطمینان کمتری برخوردار هستند.

گام ششم – نرخ ناسازگاری
مقایسه زمانی به صورت کامل سازگار است که رابطه ذیل برای تمامی j ها برقرار باشد. 

aBW  =  aBj ×ajw که در آن  ajw ،aBj و aBw به ترتیب اولویت های بهترین معیار نس��بت به معیار 

j ، اولویت معیار j نسبت به بدترین معیار و اولویت بهترین معیار نسبت به بدترین معیار خواهند بود. 
ازآنجایی که aBW= aBj ×ajw  و  اس��ت، می توان حداکثر مقدار ξ را به دس��ت 
آورد. با استفاده از شاخص سازگاری جدول 5 و رابطه آن مقدار نرخ سازگاری را محاسبه کرد. این نرخ 
س��ازگاری در بازه [1  0] قرار می گیرد و هر چه به صفر نزدیک تر باش��د مقایسات از سازگاری و ثبات 
بیشتری برخوردارند و هر چه به یک نزدیک تر باشد مقایسات از سازگاری و ثبات کمتری برخوردارند.

جدول 5: شاخص سازگاری روش BWM فازی

aBWکاملًا مهمخیلی مهمنسبتاً مهماهمیت کماهمیت برابر

)1,1,1()0/67 ،1 ،1/5()1/5 ،2 ،2/5()2/5 ،3 ،3/5()3/5 ،4 ،4/5(

33/85/296/698/04شاخص سازگاری
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 = نرخ سازگاری  

در مواقعی که طیف متفاوت است می توان از طریق رابطه 3 شاخص سازگاری را حساب نمود.
رابطه 3

تجزیه وتحلیل یافته ها

• معرفی معیارها و زیر معیارهای پژوهش	

این پژوهش شامل 4 دسته اصلی و 31 معیار است که در جدول 3 معرفی شده است.

• نتایج روش بهترین-بدترین فازی	

از روش بهترین-بدترین فازی برای محاس��به وزن و اهمیت معیارها اس��تفاده می ش��ود. اولین گام در 
این روش تعیین بااهمیت ترین )بهترین( و کم اهمیت ترین )بدترین( معیارها است که بر اساس نظرات 

خبرگان و پیشینه پژوهش به صورت زیر است:

1 . )S14( ظرفیت جذب ،)C1( در زیرمعیاره��ای عوامل س��طح بنگاه در ارزش اختصاصی بن��گاه
به عنوان بااهمیت ترین معیار و سایز بنگاه )S11( به عنوان کم اهمیت ترین معیار انتخاب شدند.

در زیرمعیارهای عوامل س��طح همکاری در ارزش اختصاصی بنگاه )C2(، ارزش منابع ش��ریک . 2
)S29( به عن��وان بااهمیت تری��ن معیار و نوع اتحاد )اکتش��افی یا بهره ب��رداری( )S24( به عنوان 

کم اهمیت ترین معیار انتخاب شدند.
3 . )S31( قدرت چانه زنی ،)C3( در زیرمعیارهای عوامل مؤثر بر سهم بنگاه از کل ارزش مشترک

به عنوان بااهمیت ترین معیار و فشار رقابت )S35( به عنوان کم اهمیت ترین معیار انتخاب شدند.
در زیرمعیارهای عوامل مؤثر بر کل ارزش مشترک )C4(، تبادل غنی اطلاعات )S48( به عنوان . 4

بااهمیت ترین معیار و تمایلات دوستانه )S411( به عنوان کم اهمیت ترین معیار انتخاب شدند.
در ای��ن پژوهش با توجه به نظرات خب��رگان وزن 4 معیار اصلی )C1,C2,C3,C4( با هم برابر . 5

.)W=0.25( است

در گام بعد مقایسات زوجی بهترین معیار نسبت به دیگر معیارها )BO( و دیگر معیارها نسبت به 



35 تصاحب ارزش در اتحادهای استراتژیک فناورانه و عوامل مؤثر بر ابعاد مختلف آن

بدترین معیار )OW( توس��ط 8 خبره انجام ش��ده سپس پاسخ ها توسط روش میانگین هندسی ادغام 
می شود و توسط رابطه 2 مدل مسئله ایجاد خواهد شد نتایج در ادامه آورده شده است.

)C1( محاسبه اوزان زیرمعیارهای عوامل سطح بنگاه

ابتدا مدل بهینه سازی غیرخطی توسط رابطه 2 ایجاد می شود اما جو و ژائو )2017( بیان کردند که در 
مدل های دارای س��ه معیار یا بیش��تر بهتر است مدل به خطی تبدیل شود که انجام شد و مدل توسط 

نرم افزار لینگو 9 حل شد که نتایج نهایی آن در جدول 6 آورده شده است.

جدول 6: وزن و اولویت زیرمعیارهای عوامل سطح بنگاه در ارزش اختصاصی بنگاه

اولویتوزن قطعیوزن فازینام معیار

)S11( سایز بنگاه)0,0975)0,095,0,095,0,107

)S12( تجربه عمومی قبلی)0,2392)0,201,0,232,0,306

)S13( داشتن واحد وظیفه ای اتحاد)0,1863)0,161,0,181,0,231

)S14( ظرفیت جذب)0,3891)0,309,0,323,0,371

)S15( سبد همکاری های بنگاه)0,1474)0,133,0,142,0,178

0.022 = 0.161/7.467 = نرخ سازگاری  

با توجه به جدول 6 وزن معیارها محاس��به شده است. وزن فازی مستقیماً از حل مدل در نرم افزار 
لینگو حاصل شده است سپس این اوزان فازی توسط رابطه   تبدیل به وزن 
قطعی شده است. رتبه بندی معیارها بر اساس مقدار قطعی شده به دست می آید که در جدول 7 نشان 
داده ش��ده است. همچنین نرخ سازگاری پژوهش 0,022 ش��ده است که نشان دهنده سازگاری بالای 

مقایسه زوجی است. 

C4 و C3 ،C2 محاسبه اوزان زیرمعیارهای عوامل

به طریق مش��ابه مدل بهینه سازی را برای زیرمعیارهای عوامل C3 ،C2 و C4 ایجاد می کنیم و بعد از 
حل آن، نتایج به ترتیب در جداول 7، 8 و 9 آورده شده است. با توجه به وزن های هر زیر معیار، اولویت 

آن ها مشخص شده است. 
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جدول 7: وزن و اولویت زیرمعیارهای عوامل سطح همکاری )C2( در ارزش اختصاصی بنگاه

اولویتوزن قطعیوزن فازینام معیار

)S21( )0,1055)0,087,0,107,0,113(ساختار اتحاد )افقی یا عمودی

)S22( )0,0987)0,08,0,1,0,106(جریان دانش )دوطرفه یا یک طرفه

)S23( )0,0739)0,055,0,074,0,085(حاکمیت اتحاد )سهامی یا غیر سهامی

)S24( )0,04310)0,038,0,044,0,045(نوع اتحاد )اکتشافی یا بهره برداری

)S25( مدت زمان اتحاد)0,0788)0,062,0,079,0,089

)S26( تجربه مختص شریک)0,1094)0,085,0,113,0,118

)S27( شهرت شریک)0,1183)0,09,0,122,0,127

)S28( موقعیت رقابتی شریک)0,16)0,075,0,102,0,118

)S29( ارزش منابع شریک)0,1491)0,133,0,152,0,152

)S210( تنوع منابع شریک)0,1282)0,094,0,134,0,137

0.043 = 0.318/7.329 = نرخ سازگاری 

)C3( جدول 8: وزن و اولویت زیرمعیارهای عوامل مؤثر بر سهم بنگاه از ارزش مشترک

اولویتوزن قطعیوزن فازینام معیار

)S31( قدرت چانه زنی)0,341)0,32,0,344,0,344

)S32( رفتار فرصت طلبانه)0,2292)0,173,0,236,0,254

)S33( مانیتور و کنترل رفتار شریک)0,1853)0,145,0,186,0,219

)S34( تمایل به تصاحب منابع)0,1434)0,111,0,144,0,172

)S35( فشار رقابت)0,1025)0,089,0,103,0,11

0.017 = 0.121/7.318= نرخ سازگاری



37 تصاحب ارزش در اتحادهای استراتژیک فناورانه و عوامل مؤثر بر ابعاد مختلف آن

)C4( جدول 9: وزن و اولویت زیرمعیارهای عوامل مؤثر بر کل ارزش مشترک

اولویتوزن قطعیوزن فازینام معیار

)S41( منابع شبکه)0,0786)0,056,0,077,0,104

)S42( اعتماد متقابل)0,1312)0,116,0,134,0,134

)S43( تعهد دوجانبه)0,1034)0,093,0,1,0,122

)S44( )0,0955)0,065,0,096,0,118(انطباق سازمانی )مکمل بودن، سازگاری

)S45( مدیریت تعارض)0,1293)0,125,0,125,0,149

)S46( سرمایه رابطه ای)0,0728)0,054,0,071,0,094

)S47( وابستگی متقابل)0,0757)0,055,0,074,0,098

)S48( تبادل غنی اطلاعات)0,1521)0,148,0,148,0,169

)S49( دارایی های مختص رابطه بین سازمانی)0,0639)0,054,0,057,0,093

)S410( هماهنگی)0,05810)0,052,0,054,0,081

)S411( تمایلات دوستانه)0,04311)0,042,0,042,0,049

 0.035 = 0.272/7.748 = نرخ سازگاری 

اوزان نهایی زیرمعیارها نسبت به هدف
با ضرب وزن معیارها در وزن زیرمعیارهایشان، اوزان نهایی زیرمعیارها نسبت به هدف حاصل می شود؛ 
که در ش��کل 1 آورده ش��ده است. با توجه به شکل، ظرفیت جذب )S14( با وزن 0,0973 رتبه اول را 
در بین 31 زیر معیار کسب کرده است. قدرت چانه زنی )S31( و تجربه عمومی قبلی )S12( به ترتیب 
رتبه های دوم و سوم را کسب کرده اند. زیرمعیارهای تمایلات دوستانه )S411( و نوع اتحاد )اکتشافی یا 

بهره برداری( )S24( با وزن 0,0108 هر دو رتبه های آخر را به خود اختصاص داده اند.
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شکل 1: وزن و رتبه نهایی زیرمعیارها

بحث و نتیجه گیری
به عنوان یکی از اس��تدلال های اصلی و پایه ای در ادبیات اتحادهای اس��تراتژیک، تصاحب ارزش از یک 
اتحاد به عنوان ش��رط اساسی برای رضایت بنگاه از اتحاد استراتژیک و شرط حیات آن است. زمانی که 
بنگاه اتحادی را تشکیل می دهد و آن را با همکاری شریک پیش می برد، هدف اصلی آن تصاحب ارزش 
برای خود است و اگر بنگاه ادراک نابرابری در تصاحب ارزش نسبت به شریک داشته باشد و یا احساس 
کند به آن چیزی که می خواس��ته نرس��یده اس��ت ممکن اس��ت اتحاد را منحل کرده و یا با رفتارهای 
فرصت طلبانه و غیر متعهدانه اتحاد را از مس��یر و هدف اصلی آن دور کند؛ بنابراین تصاحب ارزش، از 
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انگیزه های ورود به اتحاد و همچنین از ارکان اصلی موفقیت یک اتحاد و رضایتمندی بنگاه از حضور در 
اتحاد اس��ت که اگر نگوییم بیشتر ولی به اندازه خلق مشترک ارزش دارای اهمیت است، اما با توجه به 

مطالب عنوان شده در ادبیات، بسیار کمتر به آن پرداخته شده است.
یک��ی از اه��داف این مقاله، این بوده اس��ت که از لح��اظ نظری، فهم جامع ت��ری از مفهوم ارزش 
تصاحب شده توسط بنگاه در یک اتحاد استراتژیک ارائه دهد. این هدف با ارائه ی تعریفی جامع از ارزش 
تصاحب ش��ده و بررس��ی ابعاد مختلف آن و عواملی که می تواند بر هرکدام از این ابعاد تأثیرگذار باشد 
و س��پس تعیین بااهمیت ترین و کم اهمیت ترین این ابعاد محقق ش��ده است. در این تحقیق مشخص 
ش��د که هم مزایای خصوصی که مورد نظر بنگاه اس��ت و  از سرریز دانش و مهارت های شریک نصیب 
بنگاه می ش��ود )و ممکن اس��ت با اهداف تعریف شده برای اتحاد فاصله زیادی داشته باشد( برای بنگاه 
ارزش آفرینی می کند و هم مزایای مش��ترک که مشخصاً در اهداف تعریف شده برای اتحاد آمده است. 
بنگاه همیشه باید بالانس و توازن میان این دو دسته از مزایا را حفظ کند و به هردو توجه داشته باشد 
تا هم در س��طح بنگاه و هم در س��طح اتحاد موفقیت حاصل گردد. برای این منظور لازم است تا بنگاه 
عوامل و اهمیت این عوامل را که می تواند بر هرکدام از این دو دسته تأثیرگذار باشد به خوبی بشناسد و 
با شناخت لازم می تواند آن ها را در جهت موفقیت اتحاد و تصاحب ارزش برای خود به کار گیرد. همان 

هدفی که این پژوهش با توجه به آن صورت گرفته است.
نتایج تحقیق نشان می دهد که در میان عوامل سطح بنگاه که بر ارزش اختصاصی بنگاه تأثیرگذار 
است مهم ترین عامل ظرفیت جذب است. اهمیت این عامل تا حدی است که در میان تمام عوامل مؤثر 
در 4 دسته اصلی یعنی از بین 31 عامل نیز به عنوان بااهمیت ترین عامل در تصاحب ارزش از یک اتحاد 
شناخته شده است. این یافته با ادبیات در این زمینه نیز همخوانی دارد و مطالعات گسترده ای به این 
نکته اشاره کرده اند که ظرفیت جذب یک شرط ضروری برای همکاری موفق است و با افزایش قدرت 
بنگاه در جذب دانش و مهارت های شریک، بنگاه را قادر می سازد تا ارزش زیادی از اتحاد تصاحب کند. 
در مقابل س��ایز بنگاه، در این دس��ته دارای کم ترین اهمیت شناخته ش��ده است. البته در ادبیات بیان 
ش��ده است که بنگاه بزرگ تر اگر منابع مکمل بیش��تری در اختیار داشته باشد، احتمال بالاتری برای 
بهره برداری اختصاصی از مزایای اتحاد را دارد اما س��ایز بنگاه به خودی خود دارای کم ترین اهمیت در 

میان این دسته از عوامل است.
در میان عوامل سطح همکاری که بر ارزش اختصاصی بنگاه تأثیر می گذارد مهم ترین عامل ارزش 
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منابع ش��ریک و پس از آن تنوع منابع ش��ریک ش��ناخته شده اس��ت. همان طور که قبلًا نیز بیان شد، 
اتحادهای استراتژیک راهی مناسب برای شرکت هاست تا بتوانند به منابع و مهارت های لازم برای رقابت 
دسترس��ی پیدا کنند و امروزه اتحادها، یک راه سریع و منعطف برای دسترسی به منابع و مهارت های 
مکملی اس��ت که در بنگاه های دیگر وجود دارد؛ بنابراین، این نتیجه ای مرتبط اس��ت که ارزش منابع 
ش��ریک و تنوع منابع ش��ریک به عنوان مهم ترین عوامل تأثیرگذار بر ارزش اختصاصی تصاحب شده در 
س��طح همکاری شناخته ش��ود و نتیجه می گیریم که ش��ریکی که دارای منابع با ارزش و تنوع منابع 
بیش��تر باشد می تواند ارزش بیش��تری را نصیب بنگاه کند و بنگاه ها باید در مرحله تشکیل اتحاد و در 
هنگام انتخاب شریک به این مهم، توجه داشته باشند. از طرفی نوع اتحاد )که اکتشافی یا بهره برداری 
باش��د( به عنوان کم اهمیت ترین عامل از میان این 10 عامل شناخته شده است بدین معنی که اگرچه 
اتحادهای اکتشافی می توانند ارزش بیشتری نصیب بنگاه کنند اما بنگاه در اتحادهای بهره برداری نیز 

اگر به درستی عمل کند و دیگر عوامل را مدنظر داشته باشد می تواند ارزش اختصاصی به دست آورد.
در مورد ارزش مشترک خلق شده در یک اتحاد نیز، همان طور که قبلًا بیان شد، بنگاه از دو طریق 
می تواند تصاحب ارزش داشته باشد. از طرفی با بیشتر شدن کل ارزش مشترک، سهم هر دو طرف )هم 
بنگاه و هم شریک( بیشتر می شود و در صورت ثابت ماندن کل ارزش مشترک، عواملی می توانند سهم 

بنگاه از کل ارزشِ ثابت را تحت تأثیر قرار دهند.
از میان عوامل مؤثر بر سهم بنگاه از ارزش مشترک، قدرت چانه زنی مهم ترین عامل و فشار رقابت 
دارای کم ترین اهمیت است. قدرت چانه زنی بنگاه هم در مرحله تشکیل اتحاد و مذاکره می تواند منجر 
به این ش��ود که بنگاه در برابر ش��ریک دست بالاتر و قدرت بیشتری داش��ته باشد و بتواند در مذاکره 
موفق تر عمل کند و مذاکره را به نفع خود پیش ببرد و س��هم بیش��تری را از شریک مطالبه کند و هم 
در طی دوران همکاری می تواند منجر به سهم بیشتر بنگاه نسبت به شریک از مزایای خلق شده شود؛ 
بنابراین از اهمیت زیادی برخوردار است به طوری که در میان همه 31 عامل، بعد از ظرفیت جذب، مقام 
دوم اهمیت را به خود اختصاص داده است. از طرفی فشار رقابت با اینکه تأثیرگذار است ولی بیشتر در 
مورد همکاری های میان رقبا تأثیر خود را نشان می دهد و در مورد اتحادهایی که دو طرف رقیب اصلی 

یکدیگر نمی باشند تأثیر کمتری را داراست لذا کم اهمیت ترین رتبه را به خود اختصاص داده است.
و درنهایت، در میان عواملی که بر کل ارزش مش��ترک تأثیرگذار هس��تند، تبادل غنی اطلاعات و 
اعتماد متقابل مهم ترین عوامل ش��ناخته شده اند. اطلاعات و دانش چگونگی از ارکان اصلی یک اتحاد 
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به خصوص در حوزه فناوری است و اساس یادگیری در همکاری های میان سازمانی تبادل صحیح و غنی 
اطلاعات و دانش اس��ت و اگر به درستی صورت نگیرد می تواند حتی منجر به شکست اتحاد نیز بشود. 
اعتماد نیز که رکن اساسی ادامه هر ارتباطی است در همکاری های میان سازمانی نیز حائز اهمیت است 
و باید به خصوص در مرحله انتخاب شریک به آن توجه ویژه شود وگرنه بی اعتمادی به شریک می تواند 
مانع پیش��رفت اتحاد و خلق مش��ترک ارزش گردد. لازم به ذکر اس��ت که در اینجا اعتماد به ش��ریک 
در دو نوعِ رابطه ای و عملیاتی آن مطرح اس��ت یعنی هم حس��ن نیت به رفتار ش��ریک و هم اعتماد به 
مهارت ها و توانمندی های عملیاتی شریک در حوزه ی مورد هدف همکاری. از طرفی پیوند میان شرکا و 
تمایلات دوستانه ی آن ها که می تواند با استحکام بخشیدن به رابطه میان طرفین، خلق مشترک ارزش 
را تس��هیل کند دارای کم ترین تأثیر شناخته شده است؛ ش��اید به این دلیل که این تمایلات دوستانه 
تنها بعد رابطه ای همکاری را در نظر دارد و به کنار یکدیگر نگه داشتن طرفین کمک می کند ولی برای 
خلق مشترک به عوامل دیگری نیاز است که در این دسته دارای اهمیت بیشتر هستند. این تأثیر کم 

به گونه ای است که در میان 31 عامل نیز این عامل دارای کم ترین اهمیت شناخته شده است.
نتایج این تحقیق به ش��رکت های خودروسازی )و همچنین دیگر صنایع( کمک می کند تا به فهم 
صحیح نظری در زمینه  تصاحب ارزش از اتحادهای استراتژیک فناورانه برسند و همچنین می تواند به 
مدیران بنگاه ها و ش��رکت های خودروسازی که قصد ورود به اتحادهای استراتژیک را دارند کمک کند 
تا بتوانند ارزش بیش��تری را از اتحاد مورد نظر تصاحب کنند. مدیران با دانس��تن اینکه ورودش��ان به 
اتحادهای استراتژیک می تواند در دو سطح برای آن ها ارزش آفرینی کند )ارزش مختص بنگاه و ارزش 
مختص اتحاد( می توانند با شناخت عوامل مؤثر در هرکدام از این دو سطح منافع خود را بالانس نمایند 

و ارزش بیشتری را از اتحاد کسب نمایند. 
با توجه به نتایج این تحقیق، مدیران بنگاه ها و ش��رکت های خودروسازی ابتدا باید قبل از ورود به 
هرگون��ه اتحادی بر ظرفیت جذب بنگاه خود تمرکز کنند و با بالا بردن پایه دانش و همچنین افزایش 
تلاش نیروی انسانی شان ظرفیت جذب بنگاه خود را افزایش دهند تا بتوانند از ورود به اتحاد استراتژیک 
بیشترین ارزش را به دست آوردند. در مرحله بعد این بنگاه ها باید در انتخاب شریک بیشترین دقت را 
به عمل آورده و ش��ریکی را برای خود انتخاب نمایند که از لحاظ ارزش منابع و همچنین تنوع منابع 
بتواند بیشترین ارزش آفرینی را برای بنگاه به همراه داشته باشد. مدیران این بنگاه ها باید دقت کنند که 
قدرت چانه زنی شان در برابر شریک در سطح پایین تری قرار نگیرد زیرا مجبور خواهند شد تا امتیازات 
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بیش��تری داده و کمتر کس��ب کنند. آن ها باید بتوانند از طرق مختلف قدرت چانه زنی شان را در مقابل 
شریک افزایش دهند. همچنین شریکی را انتخاب کنند که بین آن ها اعتماد متقابل وجود داشته باشد. 
درنهایت بنگاه ها و شرکت های خودروسازی باید در طی دوره ی اتحاد تبادل غنی اطلاعات داشته باشند 

تا بتوانند هرچه بیشتر از شریک بیاموزند.
در مورد دیگر صنایع نیز این مطالعه می تواند راهنمای اولیه ای برای درک صحیح از مفهوم ارزش 
تصاحب شده از یک اتحاد و عواملی که می تواند آن را تحت تأثیر قرار دهد، فراهم آورد؛ ولی برای کسب 
نتایج دقیق تر در زمینه  صنعت مورد نظر نیاز به بررسی های بیشتر و گرفتن نظرات خبرگان صنعت در 

این موضوع است که محققان می توانند در تحقیقات آینده به آن بپردازند.
با توجه به نتایج این تحقیق به نظر می رسد که عوامل مؤثری که در این تحقیق به آن اشاره شده 
است به یکدیگر وابستگی دارند. ازآنجاکه هدف این پژوهش شناسایی عوامل مؤثر و بهترین و بدترین 
آن ها نسبت به یکدیگر بوده است مجال پرداختن به این وابستگی ها نبود؛ اما این موضوع مهم می تواند 
برای تحقیقات آینده مورد بررس��ی قرار بگیرد و چگونگی وابس��تگی و اثرگذاری این عوامل از طریق 
روش های مختلفی مانند نقشه های شناختی و یا تحلیل شبکه های اجتماعی و غیره در تحقیقات آینده 

مورد پژوهش قرار بگیرد.
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