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ABSTRACT

In dit artikel worden allianties die aangekondigd werden in de financiéle pers
over de periode 1986-1996, geanalyseerd en wordt meer specifiek nagegaan in
welke mate allianties waar minimaal één Vlaamse of Belgische partner in actief
was, verschillen van de totale steekproef. In het algemeen suggereert het belang
van de productie- en distributie-allianties het belang van markttoegang als motief
voor het aangaan van allianties. Niettemin werden over de beschouwde periode
een belangrijk aantal O&O-allianties geidentificeerd, wat het toenemend belang
van allianties in de innovatie-strategieén van ondernemingen in het algemeen aan-
geeft, en in het bijzonder het belang van het verkrijgen van toegang tot technolo-
gische kennis als motief voor alliantievorming. Specifiek voor Vlaanderen werd
vastgesteld dat Vlaamse ondernemingen beduidend minder actief zijn in O&O-
allianties. Relatief blijken meer allianties afgesloten worden in sectoren waar
Vlaanderen een belangrijke technologische specialisatie in vertoont.

* Dit artikel is gebaseerd op de studie ‘Samenwerkingsverbanden in O&O en kennisdif-
fusie’ die de auteurs uitgevoerd hebben in opdracht van het Vlaams Technologie
Observatorium (IWT-Vlaamse Gemeenschap). De auteurs genoten financiéle steun van
FWO (project G 0131.98) en PBO —Vlaamse Gemeenschap (project 99B/3/24).
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1. INLEIDING

De ontsluiting van nieuwe markten en de opkomst van nieuwe con-
currenten dwingen ondernemingen tot het voeren van een globale
strategie. In dit kader gaan ondernemingen in toenemende mate over
tot samenwerking met andere ondernemingen, en dit zowel op natio-
naal als international vlak. Netwerking waarbij verschillende vor-
men van samenwerking opgezet worden met verschillende partners,
heeft op korte tijd een belangrijke plaats ingenomen in de strategie
van ondernemingen inclusief op het gebied van innovatie. In het
licht van de toenemende complexiteit en het multidisciplinair karak-
ter van onderzoek, zijn zelfs de grootste ondernemingen niet langer
meer in staat alle onderzoek- en ontwikkelingsactiviteiten zelf uit te
voeren.

Dit artikel heeft als bedoeling de positie van Vlaamse en Belgische
ondernemingen te schetsen in strategische allianties, in vergelijking
met internationale ondernemingen. Daarbij wordt dezelfde methode
gehanteerd als in Veugelers (1993), waar allianties over de periode
1986-1992 onderscheiden worden m.b.t. een aantal karakteristicken.
Naast een actualisatie van deze resultaten voor allianties over de
periode 1986-1996, analyseert dit artikel specifiek de verschillen tus-
sen Vlaamse/Belgische en niet-Vlaamse/Belgische allianties!. Zo
wordt nagegaan of Vlaanderen en Belgi& meer of minder vertegen-
woordigd zijn in O&O-allianties, hoe Vlaamse en Belgische allianties
gestructureerd zijn, wat de partnerkeuze is van Vlaamse/Belgische
ondernemingen in allianties... Gegeven de onbeschikbaarheid van
een databank die alle allianties groepeert waarin Vlaamse en
Belgische ondernemingen actief zijn, ligt de nadruk van deze analyse
en discussie niet zozeer op de absolute aantallen m.b.t. de aanwezig-
heid van Vlaanderen/Belgié binnen strategische allianties, maar eer-
der op de mogelijke verschillen tussen Vlaamse/Belgische allianties
en niet-Vlaamse/Belgische allianties.

Deel II geeft een bondig overzicht van de theoretische literatuur
omtrent strategische allianties; specifieke aandacht gaat daarbij naar
de motieven, de organisatievorm en de mogelijke voor- en nadelen
van strategische allianties. Tevens wordt ook het opzet van de K.U.L.-
alliantiedatabank belicht. Op basis hiervan schetst deel III een strate-
gische profiel van strategische allianties, zoals ze vermeld waren in de
financiéle pers over de periode 1986-1996. In een eerste fase worden
de algemene kenmerken van alle allianties geanalyseerd, om in een
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tweede fase de verschillen tussen Vlaamse/Belgische en niet Vlaamse/
Belgische allianties te identificeren. Deel IV gaat verder in op deze
verschillen en linkt alliantievorming aan de economische en technolo-
gische specialisatie van landen. Deel V vat de belangrijkste conclusies
samen.

II. STRATEGISCHE ALLIANTIES

A. Theoretische inzichten

Het begrip alliantie wordt in de theoretische literatuur op vele wij-
zen gedefinieerd, wat in het algemeen de grote diversiteit aan motie-
ven en organisatievormen van allianties weerspiegelt. Een alliantie
wordt meestal gedefinieerd als een samenwerking tussen twee of
meerdere ondernemingen die hun middelen verenigen om gemeen-
schappelijke doelstellingen te bereiken:

“An alliance is a flexible organization mode that allows firms to
bring complementary strenghts in order to experiment with new
technological and organizational ideas” (Mody (1993)).

Een alliantie wordt vaak strategisch genoemd omdat ze er op
gericht is de concurrentiepositie van de deelnemende partners te ver-
beteren. Het combineren van verschillende bekwaamheden van twee
of meerdere ondernemingen stelt iedere partner in staat om een gro-
tere productiviteit van zijn middelen en vaardigheden te behalen, ter-
wijl men tezelfdertijd externe risico’s en onzekerheden met zijn part-
ners kan delen.

In de literatuur worden vele mogelijke motieven voor het af-
sluiten van allianties vermeld (Harrigan (1985), Porter and Fuller
(1986), Contractor and Lorange (1988), Hagedoorn and Scha-
kenraad (1994)). De redenen waarom ondernemingen overgaan tot
het vormen van allianties zijn grotendeels verbonden met de moge-
lifke voordelen die de partners kunnen halen uit de alliantie. In de
eerste plaats zijn allianties een geschikt instrument om toegang te
krijgen tot nieuwe markten, nieuwe kennis en nieuwe techno-
logieén. Allianties stellen ondernemingen ook in staat schaalvoor-
delen te realiseren door de reorganisatie van activiteiten en de
exploitatie van complementariteiten, of door het delen van vaste
kosten en middelen. En technologische allianties in het bijzonder
milderen de sterk stijgende onderzoekskosten terwijl deze allianties
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tegelijkertijd de toe-eigenbaarheid van de nieuwe resultaten verho-
gen. Een niet exhaustieve lijst van mogelijke motieven is samenge-
vat in Sleuwaegen (2000):

vermindering van risico en kosten
schaalvoordelen
technologie-ontwikkeling

specialisatie en concentratie op kernactiviteiten
tijdswinst

verminderen van marktconcurrentie
flexibiliteit

toegang tot markten

kennis maken met andere ondernemingen
rationalisatie

toegang tot externe kennis

L R R SR R R IR JEE JEE JEE N 4

De theoretische literatuur vermeldt tevens verschillende organisa-
tievormen, die ondernemingen toelaten om samen te werken (Hergert
and Morris (1988), Killing (1988)). De organisatievorm van de
alliantie weerspiegelt de motieven om een alliantie aan te gaan en
tegelijkertijd heeft de specifieke vorm van een alliantie invloed op de
performantie van de alliantie (Saxon (1997)). Figuur 1 geeft een
overzicht van de verschillende types en soorten van strategische
alliantie. Aan de ene kant zijn er de informele of lossere vormen van
samenwerking terwijl aan het andere uiteinde van het continuum de
allianties te vinden zijn met een meer formele, eigen structuur.
Hoewel duidelijk verschillend van strategische allianties, geeft de
aanwezigheid van fusies en overnames in Figuur 1 aan dat strategi-
sche allianties in bepaalde gevallen resulteren in een fusie of over-
name. Omwille van de onbekendheid van de partner(s), verkiezen
ondernemingen in een eerste stap voor loutere samenwerking, die
dan athankelijk van de motieven van de partners en het succes/mis-
lukking van de samenwerking eventueel uitmondt in een fusie of
overname.

Ondanks de talrijke (potentiéle) voordelen dragen allianties ook
een hoog falingsrisico in zich. De soms hoge opstartkosten zijn een
eerste hindernis; daarnaast worden bepaalde kosten slechts zichtbaar
tijdens de samenwerking: een correcte inschatting vooraf van alle
kosten is noodzakelijk maar dikwijls ook onmogelijk. Gegeven het
dynamisch karakter van allianties is ook een zekere flexibiliteit
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FIGUUR 1

Organisatievormen van allianties

Toenemende formalisatie en ondeelbaarheid van gezamenlijke inspanningen >

Exclusief leveranciersakkoord
Bijstandsakkoord
Samenwerkingsakkoord
Gezamenlijk bieden i.v.m. opdrachten
Licentieovereenkomst
Franchising
Kruiselingse distributie)overeenkomst
Kruiselingse licentieovereenkomst
R&D-partnership
Productie swap overeenkomst
Joint venture

Fusies en overnames

vereist: te stringente regels of de onkunde van de partners om aan-
passingen door te voeren, kunnen leiden tot een voortijdige be€indi-
ging van de alliantie. Tenslotte stellen ondernemingen ook bepaalde
kennis open binnen een alliantie: een oneigenlijk gebruik van deze
kennis door de andere partner(s) kan de competitiviteit en de toe-
komst van de ondememing in gevaar brengen (Harrigan (1985),
Porter and Fuller (1986), Contractor and Lorange (1988), Hagedoom
and Schakenraad (1994)).

B. De K.U.L. alliantiedatabank

Op basis van de berichtgeving in de Financieel Economische Tijd in
de periode '86 —96, werd een originele databank opgebouwd m.b.t.
allianties en hun karakteristiecken (type, soort, sector, nationali~
teit,...). Enkel effectief gevormde allianties maken deel uit van de
databank aangezien berichtgeving van beginnende gesprekken over
een mogelijke alliantie niet opgenomen werd. Na eliminatie van dub-
bels omwille van het feit dat bepaalde allianties twee of meerdere
malen vermeld werden, verzamelt de KUL alliantie-databank 1591
allianties tussen 3401 partners, over de periode 86-96. Aangezien
meerdere ondernemingen verscheidene allianties opgezet hebben, ligt
het unieke aantal partner-ondernemingen lager.
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Een dergelijke wijze van dataverzameling kan aanleiding geven tot
verkeerde interpretaties aangezien grote en meer zichtbare allianties
meer kans hebben te verschijnen in de pers. Tegelijkertijd kan deze
procedure ook aanleiding geven tot een over-vertegenwoordiging van
Europese partners in de databank. Dit valt dan niet zozeer toe te
schrijven aan de voorkeur van Europese ondernemingen voor allian-
ties in vergelijking met niet-Europese ondememingen, maar eerder
aan het gebruik van Europese databronnen De geografische opsplit-
sing van de allianties en de partners doet vermoeden dat dit het geval
is in deze KUL-databank: bijna 80% van de allianties hebben mini-
maal 1 EG(12) partner; allianties met minimaal 1 Amerikaanse of
Japanse ondememing zijn beduidend minder aanwezig?.
Tegelijkertijd is iets meer dan 60% van de partners afkomstig uit de
EG(12).

FIGUUR 2
Geografische opsplitsing partners
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Hiertegenover staat dat de databank meer dan andere databanken
zoals CATI/MERIT, INSEAD,...representatief is voor Belgi€ en
Vlaanderen. Daar waar in andere databanken Vlaamse en
Belgische ondememingen slechts in beperkte mate vertegenwoor-
digd zijn, geeft deze databank de mogelijkheid de verschillen tus-
sen Belgische/ Vlaamse en andere partners inzake allianties te
identificeren. Niet enkel de grootste Vlaamse ondernemingen,
maar ook kleinere Vlaamse ondernemingen komen voor in de
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steekproef. De KUL alliantiedatabank bevat 484 (of 30%) allian-
ties met minimaal 1 Belgische partner en 327 allianties met mini-
maal 1 Vlaamse partner. De identificatie van Vlaamse ondernemin-
gen gebeurde niet op basis van eigendoms- of cultuur-elementen,
maar op basis van de effectieve aanwezigheid van de onderneming
in het Vlaams Gewest d.m.v. een productie-, distributie- en/of
O&O-vestiging.

III. EEN STRATEGISCH PROFIEL VAN ALLIANTIES

A. Een algemeen profiel

1. Activiteiten en organisatievorm van allianties

Bij de dataverzameling werd nagegaan welke activiteiten binnen
de alliantie uitgevoerd werden. Er werd onderscheid gemaakt tus-
sen productie, distributie, onderzoek en ontwikkeling (O&O). Op
basis van de alliantie-literatuur (o.a. Harrigan (1985), Porter and
Fuller (1986), Contractor and Lorange (1988), Hagedoorn and
Schakenraad (1994)) kan algemeen gesteld worden dat productie-
en distributie-allianties eerder gericht zijn op efficiéntieverhoging,
realisatie van schaalvoordelen, markttoegang en concurrentie-over-
wegingen. De motieven van O&O-allianties zijn typisch kosten- en
risicoreductie, uitwisseling van know how, en toegang tot nieuwe
technologieén.

De meerderheid van de allianties in de databank behelzen produc-
tie- en/of distributie-allianties; slechts in 21% van de allianties wor-
den O&O-activiteiten ondernomen. Dit lage percentage contrasteert
met het grotere belang van O&O-allianties in andere databanken;
hierbij mag echter niet vergeten worden dat de KUL-databank expli-
ciet tot doel had alle soorten allianties (zowel technologische als niet-
technologische) op te nemen, terwijl andere studies zich hoofdzake-
lijk richtten naar technologische samenwerking. Slechts een
minderheid van O&O allianties beperkt zich uitsluitend tot O&O
activiteiten. Een merendeel van O&O allianties combineert O&O met
productie en/of distributie. Dit geeft reeds aan dat in de alliantie-
praktijk technologie-motieven vaak verweven zijn met andere markt-
gerichte motieven.
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FIGUUR 3

Verdeling van allianties naar activiteit
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De beperkte aanwezigheid van O&O-allianties (vanaf nu ruim
gedefinieerd, d.i. O&O zowel exclusief als in combinatie met pro-
ductie/distributie) kan verband houden met de potenti€le problemen
en hogere onzekerheid die gepaard gaan bij het opzetten en uitvoeren
van dergelijke allianties. Zo is het bijvoorbeeld bij aanvang van de
alliantie zeer moeilijk om de reéle waarde van (mogelijke) partners’
0&O en know how te achterhalen, zeker in technologieén die niet de
‘core’ technologie uitmaken van de eigen ondememing of waar
ondernemingen minder vertrouwd mee zijn. In dat geval is het ook
tijdens de alliantie zelf moeilijk in te schatten welke de waarde
gecregerd door de alliantie is, alsook welke de bijdrage van de part-
ners is. Bovendien wegen door de hogere onzekerheid opportunisme
en de ermee gepaard gaande detectieproblemen dikwijls zwaarder in
0&0O-allianties (Veugelers (1998)).

Deze combinatie van factoren verklaart ceteris paribus waarom
0&O-allianties minder voorkomen dan productie-en/of distributie-
allianties. Deze factoren liggen tegelijkertijd ook aan de basis van
de verschillende organisatievorm tussen O&O-allianties en pro-
ductie/distributie-allianties. In organisatievorm is een onderscheid
gemaakt tussen een joint venture, d.i. een afzonderlijke entiteit
opgericht door de partners die naast de eigenlijke ondernemingen
van de partners functioneert, en codperatie, d.i. de verzamelnaam
van losse, meer impliciete samenwerkingsvormen waar activitei-
ten eerder gecodrdineerd worden. Om deze losse samenwerkings-
vormen een meer solide basis te geven, werden wel in meerdere
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gevallen kruisparticipaties in de respectievelijke partners geno-
men.

Hoewel ook in O&O-allianties de joint venture de meest gebruikte
organisatievorm 1is, wordt in 49% van de O&O-allianties toch geop-
teerd voor codperatie als samenwerkingsvorm tegenover 37% in pro-
ductie/distributie-allianties; een verschil significant op het 0.1%
niveau’. De hogere risico’s inherent aan O&O-allianties doet de voor-
keur gaan naar vormen van lossere samenwerking, die een grotere
mate aan flexibiliteit toelaten (inclusief het uitstappen uit de alliantie),
maar tegelijkertijd toegang verlenen tot de kennis van de partner(s).

2. Nationale versus Internationale allianties

Een vierde van de allianties in de KUL-databank betreft nationale
allianties, d.i. allianties tussen partners van hetzelfde land. Nog een
vierde zijn internationale allianties tussen partners van een zelfde regio
of blok (intra-regionale allianties)*. De resterende 50% betreft interna-
tionale allianties die blokoverschrijdend zijn (interregionale allianties).
Allianties met minimaal 1 Amerikaanse en/of Japanse partner blijken
significant meer blokoverschrijdend te zijn dan andere allianties. Deze
laatste observatie kan evenwel een vertekening zijn van de K.U.L.-
alliantie-databank, aangezien deze slechts weinig allianties bevat tus-
sen uitsluitend VS respectievelijke Japanse ondernemingen.

EG-allianties blijken significant meer intraregionaal te zijn, vooral
in de periode voor 1992. Deze observatie komt ook naar voren in
Narula (1998) en Miotti en Sachwald (2001), waar vastgesteld werd
dat O&O-allianties tussen EG(12) partners significant meer voor-
kwamen op het einde van jaren *80. Met het oog op de Europese één-
making hebben Europese ondememingen in de eerste plaats hun
positie willen verdedigen of versterken op de intra-regionale, d.i.
Europese markt.

3. Inter-sectoriéle versus intra-sectoriéle allianties

In allianties werken partners-ondernemingen samen die al dan niet
actief zijn in dezelfde sector. Motieven, opbrengsten en kosten ver-
schillen athankelijk van het type alliantie: intra- sectorieel of horizon-
taal (actief in dezelfde sector) versus inter-sectorieel (actief in verschil-
lende sectoren, bv vertikaal gerelateerd of technologie verbonden).
Intra-sectoriéle allianties vertonen dikwijls een geografische
(markt)component, in de zin dat d.m.v. horizontale allianties op een
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snelle wijze toegang wordt verkregen tot internationale markten en
know-how. Andere motieven zijn efficiéntieverhoging d.m.v. schaal-
voordelen, of het beheersen van de concurrentie in de sector. De sta-
biliteit van horizontale allianties hangt in sterke mate af van de con-
gruentie tussen de motieven en objectieven van de respectievelijke
partners. Het feit dat in horizontale allianties de partners actief zijn in
dezelfde sector maakt dat zij ook veelal directe concurrenten zijn,
wat de stabiliteit van de alliantie negatief kan beinvloeden.

Inter-sectoriéle allianties houden meer mogelijkheden in om com-
plementaire vaardigheden aan te boren doordat de partners in ver-
schillende sectoren actief zijn. Allianties worden in dit geval gebruikt
om toegang te krijgen tot een nieuwe technologie, om het eigen pro-
ductengamma uit te breiden,... Inter-sectoriéle allianties zijn insta-
bieler door de heterogeniteit van de partners. Maar in zoverre de ver-
scheidenheid niet leidt tot onoverkomelijke codrdinatieproblemen,
bieden inter-sectoriéle allianties belangrijke synergievoordelen.

Bijna tweederde van de allianties in de KUL-databank (63%) zijn
intra-sectoriéle allianties, d.i. allianties tussen partners actief in
dezelfde sector (sector werd hierbij gedefinieerd op basis van de ISIC
Rev.2 classificatie’). De alliantie zelf is bovendien ook significant
meer actief in dezelfde sector als één van de partners (88%), m.a.w.
er bestaat niet alleen een horizontale band tussen de partners maar
ook tussen de alliantie en de partners. Omgekeerd geldt dat de verti-
cale verhouding tussen partners weerspiegeld wordt in het verticaal
karakter van de alliantie met de partners (d.i. alliantie en partners zijn
elk actief in verschillende sectoren).

Intrasectoriéle allianties hebben significant meer een internatio-
naal karakter dan intersectoriéle allianties, wat in overeenstemming
is met het motief van horizontale allianties om middels samenwer-
king toegang te krijgen tot internationale markten en know-how.
EG(12)-ondernemingen blijken meer actief in intra-sectoriéle allian-
ties. Japanse en Amerikaanse ondernemingen zetten meer inter-secto-
riéle allianties op bij de tenuitvoerlegging van hun globale strategie.

Inter-sectoriéle allianties blijken significant meer O&O-activiteiten
uit te voeren dan intrasectoriéle allianties. Deze bevinding is in over-
eenstemming met het feit dat verticale allianties ingegeven worden
door de realisatie van synergieén en door de combinatie van comple-
mentaire know how. Inter-sectoriéle allianties blijken ook significant
meer de joint venture als organisatievorm aan te nemen wat consistent
is met ander empirisch onderzoek (Ghemawat e.a. (1986)), en verklaard
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wordt door de hogere coordinatiekosten omwille van de heterogeniteit
van de partners

TABEL 1

Kenmerken van allianties: intra- versus intersectoriéle allianties

‘ Totaal ’ Nat  Internat| JV  Coop | 0&0 nt 0&0

Intra-sectorieel | 63% 52%  67% 58% 71% | 53%  65%
Inter-sectorieel | 37% 48% 33% 2% 29% | 47% 34%
p-waarden 0,001 0,001 0,001

4. Industrie versus diensten

De helft van de allianties in de KUL-databank betreft industrie-allianties,
d.i. allianties waar alle partners actief zijn in de industrie; 35% betreft
diensten-allianties, en de overige 15% betreft allianties van partners actief
in de industrie met partners actief in de diensten. Abstractie gemaakt van
de industrie-diensten allianties, blijken industrie-allianties significant
meer internationaal en blokoverschrijdend te zijn. Binnen industrie-allian-
ties worden significant meer O&O-activiteiten uitgevoerd. Deze O&O
allianties blijken ook significant meer van het inter-sectoriéle type te zijn,
d.i. allianties tussen partners actief in verschillende sectoren. Uit de gege-
vens blijkt dus dat het exploiteren van complementariteiten tussen part-
ners significant sterker aanwezig zijn in industrie-allianties dan in dien-
stenallianties, die meer op markt-toegang en -organisatie gericht zijn.

TABEL 2

Kenmerken van allianties: industrie- versus diensten-allianties

Totaal* O&O  Interregionaal Inter-sectorieel

Industrie industrie 59% T7% 68% 70%
Diensten — diensten | 41% 23% 32% 30%
p-waarden 0,001 0,001 0,.001

* totaal: enkel van industrie — industrie en diensten — diensten allianties

5. Sectorieel profiel

Een analyse van het sectorieel profiel van de allianties verschaft eveneens
zinvolle inzichten in motieven, kosten en opbrengsten van allianties.
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Industrie-sectoren waar de meeste alliantie-activiteit opgetekend wordt,
zijn de automobielindustrie, electronica-en telecommunicatie- industrie
(apparatuur) en de chemische industrie. Deze observatie is consistent met
andere empirische onderzoeken zoals Harrigan (1988). In de diensten zijn
de meest ‘alliantie-actieve’ sectoren: bank- en verzekeringswezen, trans-
portsector, telecommunicatie (diensten) en diensten aan ondernemingen.

Het spreekt vanzelf dat de mate van aggregatie van sectoren
bepaalt hoe ‘alliantie-actief” een sector is. Voor de automobielnijver-
heid bijvoorbeeld is er melding gemaakt van 114 allianties; deze
betreffen zeker niet allemaal samenwerkingen tussen constructeurs
onderling, maar vooral ook allianties tussen constructeurs en toeleve-
ranciers enerzijds en toeleveranciers onderling anderzijds.

TABEL 3
Sectoriéle verdeling van allianties

Sector van de alliantie Aantal allianties

Industrie:
Automobiel 114
Chemie 97
Electronica 81
Voeding, drank en tabak 64
Computer-apparatuur 57
Electrische machines 52
Mijnbouw 49
Niet-electrische machines 44
Farmaceutica 42
Hout, papier en uitgeverijen 38
Metalen producten 32
Niet-metaalhoudende mineralen 26
Electriciteit, water, gas 24
Instrumenten 20

Diensten:
Banken en verzekeringen 191
Diensten aan ondernemingen 130
Transport 122
Telecommunicatie (diensten) 73
Amusement 58
Kleinhandel 40
Groothandel 26
Persoonlijke diensten 20
Verhuring en vastgoed 20

Noot: sectoren met minder dan 20 allianties zijn niet opgenomen
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B. Een profiel van Viaamse en Belgische allianties

lets meer dan 30% of 484 allianties kunnen gecatalogeerd worden als
Belgisch, d.i. tenminste één partner is van Belgische origine. Met een
pragmatische definitie van Vlaamse onderneming als ‘een Belgische
onderneming die effectief aanwezig is d.m.v. een productie-, distributie-
en/of O&O-vestiging in het Vlaamse Gewest’” komt men tot 327 allian-
ties met minimaal 1 Vlaamse partner. In totaal zijn er in de databank 393
Vlaamse partners actief in allianties t.0.v. 639 Belgische partners.

Op basis van de KUL-databank blijkt dat Vlaamse en Belgische
allianties significant minder worden gevormd in industriéle sectoren.
Een andere observatie is dat Vlaamse en Belgische allianties signifi-
cant meer van het intrasectoriéle type zijn, d.i. de partners zijn actief
in dezelfde sector. Dit hangt samen met het feit dat Vlaanderen en
Belgié sterker vertegenwoordigd zijn in diensten-allianties, aangezien
diensten-allianties meer intra-sectorieel zijn (cfr. supra). Terwijl
Belgische partners-ondernemingen niet significant meer actief zijn in
nationale allianties, werken Vlaamse partners significant meer samen
met Vlaamse of Belgische partners. In internationale allianties wer-
ken zowel Belgische als Vlaamse partners significant meer samen op
een intraregionaal niveau.

TABEL 4

Kenmerken van Vlaamse en Belgische allianties

Intevnationaal  Interregionaal Industrie® Intersectoriee! O&O
Totaal 76% 67% 59% 37% 21%
Belgié 3% 50% 42% 32% 19%
Vlaanderen 67% 50% 42% 32% 17%
p-waarden * | 0,001 0,001 0,001 0,047 0,066

* Onderscheid Vlaanderen-Niet Vlaanderen
° in % van totaal van industrie-industrie en diensten-diensten

In het algemeen kan gesteld worden dat de samenhang die tussen
bepaalde karakteristicken voor alle allianties bestaat, voor het merendeel
weerspiegeld worden in de Vlaamse en Belgische allianties. Ook voor
Vlaamse en Belgische allianties geldt dat intrasectoriéle allianties meer
internationaal zijn dan intersectoriéle allianties; industrie-allianties komen
meer voor in blokoverschrijdende allianties. Naast deze overeenkomsten
tussen Vlaamse en Belgische allianties enerzijds en andere allianties
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anderzijds, zijn er toch belangrijke verschilpunten. Deze houden alle-
maal rechtstreeks verband met het O&O-karakter van allianties. Zo is
Vlaanderen minder actief in allianties die tot doel hebben enige vorm van
O&O-activiteiten uit te voeren. Op dit vlak verschilt Vlaanderen van
Belgié¢ omdat Belgische allianties niet meer of minder O&O-allianties
blijken te hebben i.v.m. met de rest van de databank. Vlaamse partners
komen vooral minder voor in allianties die een combinatie van O&QO,
productie en/of distributie -activiteiten vertonen. Het beperkt aantal
O&O-allianties met Vlaamse partners zou kunnen verklaard worden door
de grote aanwezigheid in Vlaanderen van buitenlandse dochteronderne-
mingen indien beslissingen aangaande O&O(-allianties) veelal getroffen
worden in de hoofdzetel. Verder onderzoek is evenwel nodig om een vol-
ledig beeld ter verklaring te kunnen bieden. ‘

Daarnaast wordt ook de samenhang tussen bepaalde karakteristie-
ken die vastgesteld werd in de totale databank, niet teruggevonden
voor Vlaamse en Belgische partners in O&O allianties. In tegenstel-
ling tot andere allianties blijken Vlaamse O&O-allianties niet meer
gebruik te maken van een losse samenwerkingsvorm; Vlaamse en
Belgische allianties in O&O komen niet significant meer voor in de
industrie; en zijn ook niet significant meer nationaal.

Het meer uitgesproken diensten-karakter van Vlaamse en Belgische
allianties komt ook tot uiting in het sectorieel profiel van deze allian-
ties: de 3 meest ‘alliantie-actieve’ sectoren zijn de (diensten)sectoren
banken en verzekeringen, diensten aan ondernemingen en transport.
De belangrijkste industriesector op het vlak van allianties is de metaal-
verwerkende sector; een niet zo verrassende vaststelling gegeven het
belang van deze sector in het Vlaams/Belgisch economisch weefsel.

TABEL 5

Sectoriéle verdeling van Viaamse en Belgische allianties

Top-5 ‘alliantie-actieve’ sectoren Aantal allianties
Viaanderen Belgié

Banken en verzekeringen 68 89
Diensten aan ondememingen 42 60
Transport (diensten) 25 44
Metaalverwerking 16 23
Telecommunicatie (diensten) 16

Chemie 19
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IV. ALLIANTIES EN ECONOMISCHE EN TECHNOLOGISCHE
SPECIALISATIE

A. Algemeen

Om de positie van Vlaanderen en Belgi€ binnen allianties te bestude-
ren, is het belangrijk na te gaan of Vlaamse/Belgische ondernemin-
gen die allianties afsluiten actief zijn in sectoren waar Vlaanderen en
Belgié een zwakke respectievelijk een sterke positie vertonen. Op
deze manier wordt tevens een eerste inzicht verkregen van de part-
nerkeuze van Vlaamse en Belgische ondernemingen in allianties, zij
het dat ‘zwak’ en ‘sterk’ hierbij gedefinieerd is op het niveau van de
sector en het betrokken land. Aldus kan nagegaan worden of Vlaamse
ondernemingen op zoek gaan naar ‘sterke’ partners in allianties, zelfs
indien ze zelf een ‘zwakke’ positie innemen.

In de analyse werden twee maatstaven gehanteerd om sterkte en
zwakte te meten op sector/land niveau: de RCA (Revealed Compara-
tive Advantage) en RTA (Revealed Technological Advantage) werden
voor alle Europese landen op ISIC Rev 2 industrie-niveau bepaald. De
RCA-index is berekend op basis van exportstromen® en geeft aan of
een land in een bepaalde industrie een economische specialisatie opge-
bouwd heeft: in dit geval is de RCA-index groter dan 1 aanduidend dat
het aandeel van deze industrie in de totale export van het betrokken
land groter is het aandeel van deze industrie in de totale export van alle
landen Europese landen samen. De RTA-index is op een gelijkaardige
manier op basis van O&O-bestedingen’, en geeft aan of een land rela-
tief meer besteedt aan O&O in de betrokken industric dan alle
Europese landen samen. Het spreekt vanzelf dat beide maatstaven in
bepaalde mate athankelijk van elkaar zijn zonder dat echter sprake
moet zijn van een rechtlijning verband. Terwijl in het ene land een
technologiscche specialisatie (RTA-index hoger dan 1) aanleiding kan
geven tot een economische specialisatie (RCA-index hoger dan 1), kan
een ander land enkel een economische specialisatie in een bepaalde
industrie vertonen zonder dat dit samenhangt met het bestaan van een
technologische specialisatie. De aanwezigheid van multinationale
ondernemingen, waarbinnen traditioneel belangrijke transfers van
0&O plaatsvinden, kunnen hier bijvoorbeeld een verklaring voor zijn.

Uit de analyse van de alliantie-karakteristieken komt naar voren dat
indien symmetrie tussen beide partners bestaat (beide partners af-
komstig zijn uit een land met een economische en of technologische
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specialisatie, of beide partners afkomstig zijn uit een land zonder een
economische en of technologische specialisatie in de betrokken sec-
tor), de alliantie minder internationaal, meer intra-regionaal en meer
intra-sectorieel van aard is. Bij asymmetrische partners (in termen van
economische en technologische specialisatie), gaan zwakke onderne-
mingen op zoek sterkere partners buiten hun land en regio, maar
tevens ook meer buiten hun sector dan gemiddeld. Deze observaties
zijn geldig zowel voor economische als technologische specialisatie,
voor industrie- en dientenallianties, voor O&O en niet O&O allianties.

TABEL 6

Kenmerken van allianties en (a)symmetrie tussen partners

Symmetrie  Asymmetrie | Symmetrie  Asymmetrie
in RCA3 in RCA* in RTA in RTA
Internationaal 59%* 90% 60%* 86%
Intra-regionaal | 81%* 53% 79%* 64%
Intra-sectorieel | T8%* 63% 76%* 63%
JV 68% 67% 47%* 63%

* p waarde = 0.001 voor verschil tussen symmetrische en asymmetrische allianties.

A. ‘Partnerkeuze’ in industrie-allianties®

Een vergelijking van de economische en technologische specialisatie
tussen enerzijds Vlaanderen en Belgi& en de andere Europese landen
anderzijds, geeft aan dat Vlaanderen en Belgi&€ vooral allianties
afsluiten in sectoren waar zij een sterke internationale positie bekle-
den. Zeker op het vlak van technologische specialisatie geeft de ana-
lyse aan dat het specifiek in sectoren is waar Vlaanderen en Belgig
relatief meer investeren in O&O 1s, dat Vlaamse en Belgische onder-
nemingen allianties afsluiten: 74% voor Vlaamse ondernemingen en
tegenover 57% voor niet Vlaamse ondernemingen (significant op
0.001 niveau). Wanneer dit vergeleken wordt met de specialisatie van
de partners in deze alliantie, komt tevens naar voren dat Vlaanderen
en Belgié relatief meer samenwerken in sectoren met ondernemingen
uit andere Europese landen die een technologische specialisatie ver-
tonen in deze sectoren (alhoewel de verschillen niet significant zijn).

Wanneer de samenhang in het profiel van beide partners in allian-
ties geanalyseerd wordt, komt duidelijk tot uiting dat ondernemingen
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waarvan het land geen economische/technologische specialisatie
hebben opgebouwd vooral samenwerken met ondernemingen uit
andere ‘zwakke’ landen in de betrokken sector, terwijl ‘sterke’ part-
ners ook een duidelijke voorkeur hebben om met elkaar samen te
werken. Deze observatie komt naar voren bij zwak/sterk gedefi-
nieerd zowel in termen van economische als technologische specia-
lisatie, hoewel op dit laatste er toch enige verschillen naar voren
komen tussen Vlaanderen en andere Europese landen (Belgié inclu-
sief). De samenwerking zwak-zwak en sterk-sterk blijkt immers
meer uitgesproken te zijn voor Vlaamse allianties. Deze observatie
suggereert dus dat Vlaamse ondermnemingen die actief zijn in secto-
ren waar Vlaanderen een technologische specialisatie vertoont, rela-
tief weinig allianties afsluiten met ondernemingen uit landen die in
de betrokken sector weinig in O&O investeren. Op deze wijze
wordt de kennistransfer vanuit Vlaanderen beperkt maar anderzijds
geldt ook het omgekeerde, namelijk dat zwakke Vlaamse sectoren
ook relatief weinig samenwerken met ondernemingen uit landen die
wel degelijk een technologische specialisatie opgebrouwd hebben in
de betrokken sector. Deze observatie zou kunnen aangeven dat
Viaamse ondernemingen in vergelijking met andere Europese lan-
den allianties minder aangrijpen om toegang te krijgen tot externe
kennis. Veugelers (1995) toonde aan dat vooral Japanse onderne-
mingen deze strategie aankleven door specifick met sterke partners
allianties af te sluiten in sectoren waar ze zelf eerder een zwakke
positie vertoonden.

TABEL 7
‘Partnerkeuze van Vilaamse ondernemingen in industrie-allianties

Viaamse ondernemingen Niet-Vlaamse ondernemingen

zwak sterk zwak sterk
RCA<] RTA<l RCA>1 RTA>1| RCA<] RTA<l RCA>1 RTA>]

Totaal 39% 26% 61% 74% 55% 43% 45% 57%

Werkt met
‘zwakke’ partner 60% 73% 52% 40% 54% 57% 57% 47%
samen

Werkt met
‘sterke’ partner 40% 27% 48% 60% 46% 43% 44% 52%
samen
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B. Diensten-allianties

Omwille van de onbeschikbaarheid van exportdata voor dienstensec-
toren is bovenvermelde analyse voor dienstenallianties enkel gedaan
in termen van technologische specialisatie. Hierbij komt naar voren
dat Vlaanderen binnen internationale diensten-allianties relatief ster-
ker vertegenwoordigd is sectoren waar Vlaanderen geen technologi-
sche specialisatie in vertoont; de omgekeerde observatie ten opzichte
van de industrie-allianties. Bovendien stelt men vast dat vooral
samengewerkt wordt met andere ‘zwakke’ partners. Hier zijn de ver-
schillen tussen Vlaamse en niet-Vlaamse allianties evenwel gering
aangezien ook niet Vlaamse ‘zwakke’ ondernemingen vooral aan-
gaan allianties met andere dienstenondernemingen, en ook hiervoor
00k op zoek gaan naar andere ‘zwakke’ partners.

TABEL 8
‘Partnerkeuze van Viaamse ondernemingen in diensten-allianties

Vlaamse ondernemingen Niet-Viaamse ondernemingen
Zwak sterk Zwak sterk
RTA<] RTA>1 RTA<I RTA>]
Totaal 95% 6% T7% 23%
Werkt met
‘zwakke’ partner 72% 67% 78% 76%
samen
Werkt met
‘sterke’ partner 27% 33% 22% 24%
samen
V. BESLUIT

In dit artikel werden allianties, zoals ze verschenen in de financiéle
pers over de periode 1986-1996, geanalyseerd op een aantal kenmer-
ken en werd nagegaan in welke mate allianties waar minimaal één
Vlaamse of Belgische partner in actief was, verschilden van de totale
steekproef. In het algemeen suggereert het belang van de productie-
en distributie allianties het belang van markttoegang als motief voor
het aangaan van allianties. Niettemin werden er een belangrijk aantal
O&O-allianties geidentificeerd, daarmee het toenemend belang van
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allianties weerspiegelend in de innovatie-strategieén van onderne-
mingen. De sectoren automobiel, chemie, en banken en verzekerin-
gen blijken het grootste aantal allianties op te tekenen.

Specifiek voor Vlaanderen werd vastgesteld dat Vlaamse onderne-
mingen beduidend minder actief zijn in O&O-allianties (al of niet
gecombineerd met productie- en distributie-activiteiten). Gekoppeld
aan de observatie dat vooral allianties afgesloten worden in sectoren
waar Vlaanderen een belangrijke technologische specialisatie in ver-
toont, kan aanduiden dat zwakkere ondernemingen allianties niet
(kunnen of willen) gebruiken om toegang te krijgen tot externe ken-
nis. Een diepere analyse op ondernemingsniveau is echter noodzake-
lijk om deze conclusie te staven.

NOTES

1. Een Vlaamse (Belgische) alliantie wordt gedefinieerd als een alliantic waar minimaal
één Vlaamse (Belgische) partner in actief is.

2. Ghemawat et al. (1986) kwamen tot een gelijkaardige bevinding, waar hun databank
opgebouwd op basis van de Wall Street Journal, een over-vertegenwoordiging van
Amerikaanse partners vertoonde.

3. De KUL-databank geeft aan dat in 60% van de allianties de joint venture als organi-
satievorm werd gekozen. Deze sterke vertegenwoordiging van joint ventures kan ver-
klaard worden door de wijze van dataverzameling: het feit dat een joint venture het
opzetten van een afzonderlijke entiteit inhoudt, geeft deze samenwerkingsvorm meer
visibiliteit en aldus een grotere kans op berichtgeving in de financi€le pers.

4. In deze analyse werden volgende blokken onderscheiden: EG(12), EFTA, Oost-
Europa, Noort-Amerika, Zuid-Amerika, Midden-Oosten en Afrika.

5. Deze hoge mate van aggregatie wordt gekozen omwillen van de vergelijkbaarheid
met internationale classificaties. Dit impliceert evenwel dat er binnen de groep van
intra-sectoriéle allianties ook nog verticale relaties terug te vinden zijn. In de auto-
mobiel bv. blijven de allianties tussen leveranciers van auto-onderdelen en autocon-
structeurs intrasectorieel.

6. Op basis van Eurostat voor Europese Landen en BTW-data voor Vlaanderen.

7. Op basis van OESO ANBERD data, O&O cijfers voor Vlaanderen betreffende

Belgische gegevens.

Enkel voor industrie-allianties.

9. Gegeven dat economische en technologische specialisatie gedefinieerd zijn op sec-
tor/land niveau, zijn in de volgende analyse enkel internationale allianties opgeno-
men; dit om een vertekening omwile van verschillen in nationaal/intemnationaal
karakter van alliantievorming tussen landen te voorkomen.

[oe]
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