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Le choix des partenariats et alliances stratégiqugsour la croissance des entreprises

1. Introduction:

Aujourd’hui les entreprises évoluent dans un emrnement industriel
géant et ambitieux extrémement complexe et dynaeiga mondialisation ainsi
gue I'hyper concurrence qui en résulte, la monté@ussance des technologies
de l'information et de la communication, la rédantides cycles de vie des
produits, I'accroissement des colts de producties,changements répétés du
droit et de la réglementation, expliquent la nétégmur les entreprises d’évoluer
dans leurs comportements stratégiques. Elles neepewlus se permettre
d’adopter simplement des stratégies individuelms gvoluer sur les marchés.

En effet, depuis le début des années 80, les eisespuelles que soient
leurs tailles ou leurs secteurs d’activités se bdppent de plus en plus par des
opérations de croissance stratégique, notammentdesr partenariats et des
alliances car considérées aujourd’hui comme dealdes leviers de création de
valeur et compétitivité. Par ailleurs, les cherasezont de plus en plus intéressés
par ce phénomene Qu'il s’agisse d'en comprendre ldegers d’action, la
dynamique des projets, I'organisation relationrgelles intentions stratégiques ou
encore la mortalité.

Pourquoi les partenariats et les alliances stratégues sont considérés
comme 'un des meilleurs choix de stratégie de csBance des entreprises ?

Telle est la question principale a laquelle cetteherche tente d’apporter
des éléments de réponses. De cette problématignialee découle quatre
guestions qui orienteront la démarche suivie :

1- En quoi consiste la stratégie de croissance ? @teqsont toutes
ses différentes modalités ?

2- Quelle sont les motivations des entreprises quiiscdsent les
partenariats et les alliances comme stratégieassance ?

3- Quelle sont les difféerentes formes de partenamatsl’alliances
stratégiques ?

4- Est-ce que la stratégie des partenariats et aflsastratégiques et
synonyme de réussite a tous les coups ?

Afin de répondre a toutes ces questions, I'objatgifnotre recherche est
par conséquent de :

- Définir de la stratégie de croissance et ses nedali
- Examiner la définition des partenariats et deasadies stratégiques ;
- Analyser les motivations et objectifs des partextariet des alliances
stratégiques
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- Distinguer les types de partenariats et allianteségiques ;

Quant a l'importance de cette recherche, elle §i@idéans I'importance de
la croissance et la création de valeur chez lesemmées ainsi que
limportance de créer un pouvoir de compétitivitdi qide les alliés et les
partenaires a durer plus longtemps dans un marahé cesse de
développement.

2. stratégie de croissance des entrepriseda croissance des entreprises est un
mouvement de développement de son activité, chaemfedes caractéristiques
(technologie, financement,...) et a 'augmentatiorediille de celle-ci dans le
temps. La croissance de I'entreprise traduit da@capacité a maintenir ou a
développer sa position dans un environnement cogrutig|.

2.1 Les objectifs de la croissance des I'entreprise nombreuses sont les
raisons de la croissance qui poussent les entespéiss’agrandir ce qui
débouche sur un certain nombre d’avantage :

2.1.1 Amélioration de lefficacité de la production :lI'accroissement de la
taille de I'entreprise améliore I'efficacité degdeoduction grace a:

- Des économies déchelles : Les charges fixes spdrties sur une
production plus importante, les codts de revierntaines diminuent et
I'entreprise devient plus compétitive.

- Des effets de synergie : Le regroupement d’unitprdduction permet
une rationalisation de potentiel de production,qcé aboutit a une
réduction des codts unitaires.

- L’Effet expérience : L'expansion de I'activité dannne expérience du
produit plus grande, source de d’efficacité et@tiiction des codts.

- Des économies de croissance : Les capacités proglicont mieux

exploitées.
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2.1.2

2.13

2.2

Un poids économique et financier plus important L’accroissement de

la dimension confere a I'entreprise un poids écagamet financier plus

important qui lui permet de mieux contréler :

- Le marché : elle peut agir sur le prix de vente.

- Les fournisseurs : son volume d'activité lui perntébbtenir des
conditions avantageuses sur les prix, la qualité,...

- Les marchés financiers : conditions de financerp&rg avantageuses
de la part des organismes de crédit.

- La main d'ceuvre : I'entreprise pourra sélectiorlasrsalariés les plus
compétents tout en controlant le volume de sa nsedadale.

- L’environnement institutionnel : obtenir des coralis avantageuses
en termes de fiscalité, infrastructure, législation

Répondre a évolution de I'environnement a savoir :

- croissance macroéconomique : La demande deviestipiportante et
en hausse

- Augmentation du pouvoir d’achat des ménages ouggraant de goQt
des consommateurs : L'entreprise doit augmenteprsduction et
s’adapter aux changements du comportement desroomsieurs.

- Ouverture des frontiéres : L'entreprise doit videmouveaux marcheés

- Deéveloppement des technologies de pointe : L'enseploit innover
ces procédeés.

Les modalités de croissance des entreprises On distingue

habituellement deux modes de développement dedjmse la croissance

interne et la croissance externe. Les alliancestégfiques offrent une

troisieme voie qui peut présenter des avantagssrimgortants par rapport

aux deux modalités de croissance classique, ldtsgjagit d’atteindre

certains objectifs bien particuliers. (Detrie, 20p5337)
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2.2.1 La croissance interne (croissance organique)la croissance interne est
une croissance par création de nouvelles capad#éproduction, elle
résulte des seuls efforts de I'entreprise, sanllgu’'s’associe ou se
regroupe avec d'autres entreprig@Sisia 2008« ¢ . ElJe contribue
a la création de nouveaux emplois et permet deecoas!’indépendance
de I'entreprise. La croissance interne se caraetgvar I'autoproduction,
'autofinancement, 'augmentation du capital, I'emnpt et le crédit-bail.

2.2.2 La croissance externe la croissance externe est connue mondialement
sous le nom des opérations de fusions-acquisit@lesconsiste a racheter
des actifs appartenant a d’autres entreprisesjissedraduit donc par une
union partielle ou totale des moyens (matérielsn&ins, financiers,...)
mis en ceuvre par chacune des parties pour déveltgpeactivité (croue,
2015, p. 107). C’est une stratégie surtout utilipée les grands groupes
car elle nécessite des moyens financiers importards qui permet
d’atteindre une taille critique plus rapidemenfaatilite la pénétration de
marcheés difficile ou mal connus.

2.2.3 La croissance conjointe (croissance partagéejonnue sous le nom des
partenariats et alliances stratégiqusss,type de croissance consiste pour
l'entreprise a coopérer et collaborer avec une dusigurs autres
entreprises, tout en restant juridiguement indépeted Chacune des
entreprises engage une partie de ses ressourcegdgabiser un projet
commun. Cette collaboration peut se faire entreeprises concurrentes

(alliance) ou non concurrentes (partenariat).
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2.2.4 Le choix entres les trois modalités de croissanceOn distingue quatre

critéres qui permettent d’évaluer le pour et letmpour chaque mode de

croissance comme le demontre le tableau qui suit :

Tableau N°01: Les quatre critéres permettant de
choisir la modalité la plus adaptée selon les oistances

Faire sois
Acheter collaborer «
méme
Urgence Tres rapide Rapide Lent
Possibilité de | Pertes partagées, Vente difficile
Incertitude revente possibilité de en cas
en cas d'échec rachat d’échec
., Problémes de Problémes de ,
Capacités Cohérence de la
intangibles culture culture culture
9 et dévaluation et de contrble
Capacités Nécessité Collaborer avec
P d’acheter I'activité Créer un isolat
autonomes " ,
la totalité concernée

Source: Gerry Johnson, 201P,423.

Le tableau démontre les points suivants :

En terme de rapidité, la croissance externe egsiukarapide mais elle
est aussi la plus couteuse contrairement a lasanoé® conjointe qui

est peut étre moins rapide que la croissance extaais le partage des
couts et des ressources lui donne plus d’avantages

En cas d'échec de l'opération : la croissance dotmgopermet de

partager les pertes entres les partenaires ceaggsieble taux de risque
contrairement a la croissance interne ou il edtcdd de compenser

les pertes surtout en cas d’emprunt.

La croissance interne est un meilleur alternatiburpla stabilité de

I'entreprise au long terme.

Si les capacités convoitées sont fortement autespm’est-a-dire

confinées a une partie spécifique de chacune despeses, on peut
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privilégier la croissance conjointe. Une coentrgpriconcernant
uniquement les ressources et compétences recherates deux
entreprises peut étre envisageée, le reste de detikgtés continuant a
fonctionner indépendamment, il serait colteux sjué de racheter la
totalité d'une autre entité pour obtenir seulementielques
compétences spécifiques. Dans le cadre d’'une araissinterne, les
nouvelles ressources et compétences peuvent éedodpées sous la
forme d'un isolat, de maniére a ne pas impliquertdtalité de
I'entreprise, avec ses procédures, ses budgetsceltsire.

Bien entendu, le choix entre les trois modalitéesh’pas libre de
contraintes. Mais, Le tableau précéedent permetnoipe d’insister sur le fait que
les modalités de développement doivent étre sysignesnent évaluées afin de
limiter la subjectivité du choix.

3. Les partenariats et alliances stratégiques Le développement des alliances
et partenariats est lI'un des phénoménes essentjeis a bouleversée
'environnement des entreprises au cours de lai@terrdécennieelles se
définissent comme une association entre plusiennepises indépendantes
qui choisissent de mener a bien un projet ou unaitéc spécifigue en
coordonnant les compétences et ressources néess¢@iarette.B, 1995, p.
17). En d'autres termes, Les entreprises qui &fdllis'engagent dans une
gestion conjointe et assument ensemble les ridquéen restant autonomes et
juridiguement indépendantes sur leurs activités miirentrent pas dans le
champ de l'alliance et du partenariat. (Jolly.DO@0p. 71).

3.1 Les objectifs des partenariats et des alliancesles partenariats et

alliances stratégiqgues comprennent une variété jetofs dont les

entreprises sont dans lincapacité de les aboubtaldment ou

partiellement en eux méme (Pellicelli, 2004, p.H)es permettent aussi
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3.1.1

3.1.2

3.1.3

3.1.4

d’atteindre des objectifs relativement ambitieux papport aux moyens
limités de mise en aere (Margaret Cauley, 1994, p. 142).

Bénéficier de synergies et d’économies d’échelleutoen préservant
'autonomie : Les alliances stratégiques permettent aux conusriadlies
d’obtenir des effets de synergies, d’échelle owxpkgience, réservés en
principe a des groupes plus importants, sans cepénde fondre
totalement dans une entité plus vaste et sansealgfinitivement leur
autonomie stratégique.

Délimiter précisément le territoire de coopération: Les alliances
permettent d’exploiter des synergies entre des epanes en
circonscrivant tres précisément le domaine de laaration, ce qui est
aussi un avantage trés significatif par rapport fusions et acquisitions.
En effet, les fusions ont souvent l'inconvénienerdrainer soit des
diversifications non désirées, soit de conduirer&ercdes ensembles de
taille excessive, par contre dans les alliancedégiques, le territoire de la
coopération peut étre délimitée tres préecisémestl@@épart. Toutes les
activités non concernées peuvent étre clairemesté®s du contenu de
l'alliance, que ce soit pour des raisons l|égales pour éviter une
diversification excessive des activites commune=r{Brd Garrette F. L.-
0., 2013, p. 123).

Bénéficier des opportunités d’'apprentissage Les alliances créent des
opportunités d'apprentissage et de transfert depétences entre les
entreprises alliées.

Se protéger contre des concurrents plus puissantsles alliances
stratégiques permettent a des concurrents en @usitie faiblesse de des
coalitions permettant de rétablir I'équilibre degpports de force au sein
du secteur. Il n’est pas rare qu’une fusion sigaifve dans une industrie

déclenche une vague de concentration par réaatichane de la part des
297



Le choix des partenariats et alliances stratégiqugsour la croissance des entreprises

concurrents. Dans un tel contexte, certain acteeyent réagir en optant

pour des alliances plutét que des acquisitions

3.2 Les avantages et difficultés des partenariats etlances stratégiques :
de maniéere générale toute opération de partenatiatslliance comporte
des avantages et des risques se retrouvent awnieeahaque allié mais
€galement au niveau de la coopération elle-mémemeohe montre le
tableau suivant :

Tableau N° 02 :Lesavantages et les risques associés aux alliances
stratégiques
Avantages associés aux Risques associés aux
alliances stratégiques alliances stratégiques
- La réalisation d’économies .
2 - Le désengagement ou la
d’échelles. e )
_ - Le partage du risque defaillance de l'autre
Au niveau - L’gppre?\tissageqet ' partenaire.
de chaque | ) : - L'asymétrie d’information.
partenaire I'accroissement du potentiel de L'opportunisme de I'autre
développement grace a l'acces PP :
N partenaire.
a des ressources et des
compétences non détenues
- Préservation de I'autonomie
- L’accroissement du budget - Larigidité et le colt
disponible au projet. d’opportunité que peut
- La fertilisation croisée, constituer une alliance.
innovation grace a la - Le conflit lié a
combinaison de compétences. I'incompréhension, a la
AU niveau - La meilleure maitrise et divergence d’intéréts ou de
de la 'affrontement de la vision, et/ou a la différence
coopération | concurrence sur le marché.| d'évaluation du partenariat.

- Renforcement mutuel des
entreprises

- L'incompréhension liée a Ia
rencontre de cultures
distinctes.
- Le risque concurrentiel lié
I'apprentissage inter-
organisationnel et aux

l

échanges (forte perméabilité)).

Source :Ines Bouzid, 201
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3.3 Lesraisons d’échec des alliances stratégiquetes alliances constituent
un levier important pour la compétitivité et le d@ppement des
entreprises Mais leur taux d’échec ne demeure psshas que ca. Des
études menées par des chercheurs ont décelé amcewibre de facteurs
pouvant expliquer les raisons de I'échec des ojp@iates partenariats et
des alliances stratégiques, a savoir :

- L’écart culturel ;

- Ladivergence des objectifs a long terme ;
- L’influence et le contréle ;

- Le risque de confiance.

4. Les différentes formes des partenariats et alliance stratégiques : La
collaboration entre deux entreprises peut preneex dormes: les alliances
lorsque elles sont concurrentes et les partendoedgu’elles ne le sont pas.
Les alliances et partenariats varient considéragateran termes de forme et de
Complexité, du simple partenariat entre un productet un distributeur
jusqu’aux alliances entre de multiples concurrelaiss le but de proposer des
solutions élaborées.

4.1 partenariats entre entreprises non concurrentes :on distingue trois

types comme suit :

4.1.1 les joint-ventures : Connues sous le terme d“entreprises communes" ou
encore "opération conjointe" ou "co-entreprise" re@portent soit a
une création en commun, par deux partenaires denaéité différente,
d'une société industrielle ou commerciale ; sda prise de participation
significativedans le capital d'une société étrangére implantée les
marché d'exportation visé, par une entreprise e¢apme nationale.

C’est souvent le seul moyen de pénétrer un marahées Iégislations de

nombreux pays n'autorisent pas I'importation dedpits étrangers que si
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41.2

elle est effectuée dans le cadre d’'une alliance avwe entreprise locale
(Chekroun Anissa, 2013, p. 21).

Les partenariats verticaux : Association des entreprises faisant partie des
secteurs successifs dans le processus de produdtisgiagit d’'une
intégration verticale partielle car I'entreprisecidie de participer, a travers
d’un fournisseur précis, a la conception et la podidn d’'un produit dont
elle a besoin sans en devenir soi-méme le produ¢@hekroun Anissa,
2013, p. 26). On distingue :

4.1.2.1 La licence :Une entreprise concéde l'usage d'une innovatioregéee

soit par un brevet, soit par une marque déposéelape un laps de
temps prédéterminé, cela en contrepartie de redevaersée par le

concédeé (Tersen Denis, 1996, p. 17).

4.1.2.2 La sous traitance: Le donneur d'ordre définit par contrat les

4.1.3

4.2

42.1

conditions techniques, financieres et juridiquasd'activité de sous
traitance industrielle. Il s'agit généralement d'umctivité de
fabrication de produit_{s=L, 2004, p. 20).
Les accords inter-sectoriels :C’est un accord entre des entreprises
appartenant a des secteurs différents. Le butetieccord est de s’allier
afin de créer une diversification de leurs actwifiermettant a l'urdes
partenaires d’entrer dans le secteur d’activit€aldre (Bernard Garrette,
1996, p. 160).
alliance entre entreprises concurrentes on peut distinguer trois types
comme suit :
Les alliances complémentaires Les alliances complémentaires associent
des entreprises qui apportent des actifs et atespétences de nature
différente. Le cas le plus fréquent est celui aind' des entreprises a
développé un produit dont la commercialisationfesttfie grace au réseau

de l'autre (Mayrhofer, 2007, p. 127).
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4.2.2 Les alliances de co-intégration les alliances de co-intégration unissent
des entreprises gslassocient pour réaliser des économies d'échgliens
composant ou un stade isolé diocessus de production. Ces éléments
communs sont ensuite incorporés a des produitsegtient spécifiques a
chaque entreprise partenaire, et qui sont méme esbudirectement
concurrents sur le marché (Aliouat, 1996, p. 148).

4.2.3 Les alliances de pseudo concentrationAppelées également alliances
additives, sont des alliances ou les entreprie®loppent, produisent et
commercialisent un produit commun, Dans ce cakfacompétences et
contributions des partenaires sont similaires,j€otif de cette alliance est
d’atteindre la taille optimale de production (Alaiy1996, p. 148).

5. Le choix du partenaire : la sélection d’'un partenaire ou d’un allié straf@gi
nécessite une réflexion portant sur la mission mindue trois criteres de
choix comme suit :

5.1 L’engagement: I'un des premiers éléments en prendre en coraidé
est le niveau d’engagement, d’implication qu'esétpa consentir un
partenaire dans le cadre du rapprochement inteyarges. L’engagement
peut étre défini comme la disposition favorable dagenaires envers la
coopération et la volonté des partenaires de fowrni effort afin de
réaliser certains objectifs. L’engagement décritajale maniére positive,
'absence de comportement opportuniste de la pant gartenaire. Il peut
généralement étre appréhendé par I'enthousiasnépmquive le partenaire
potentiel a la perspective de coopérer. (Maryemri@h2006, p. 03). Le
désir de participer a I'alliance peut en effet gteecu comme un signal de
son implication future dans le projet commun.

5.2 Les ressources et les compétenceda dotation en compétences et
ressources est un critere essentiel pour la sétectu partenairelLes

alliances epartenariats sont donc un moyen d’avoir acces aedssurces
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et compétences que la firme pourrait pas obtenir par d’autres moyens,
en particulier par les mécanismes du mardkiasi, réussir a identifier
guelles ressources pourrait apporter un parteretirede maniére plus
générale, ce que ce partenaire peut apporter léaied en termes de
ressources et un élémede du succes de la collaboration. (Maryem
Cherni, 2006, p. 04).

5.3 La compatibilité : Sur le plan le plus général, il apparait nécesspire
des partenaires s’assurent, avaméme d’entrer en coopération, une
compatibilité sur les plans stratégique et orgdiusael.L’'incompatibilité
provient de fortes dissemblances dans les syst@mgEisationnels et
stratégiques, dans les cultures des organisationpré&sence. Dans la
mesure ou cedissemblances peuvent bloquer les mécanismes sk gei
décision et d'apprentissage, elles peuvent avois denséquences
dévastatrices sur I'avenir de l'alliance et celee sks membres (Maryem
Cherni, 2006, p. 06).

6. Conclusion:

Dans cet article, nous avons étudié et analyseadpscts théoriques des
stratégies de partenariats et des alliances, neoissaconstaté que pour toute
entreprise qui vise la croissance, plus I'horizast Bintain, I'environnement
instable et la concurrence exacerbée, plus ilnespensable que I'entreprise ait
une vision claire de son future choisi, elle doind adopter une démarche
stratégique, en se fixant des objectifs clairesesfondant sur la réalité.

Les stratégies de partenariats et d'alliances smvenue une option
stratégique que les dirigeants ne peuvent plusrégnet la formation d’alliance
stratégique est un moyen pour I'entreprise d’enstar de nouveaux marchés,
d’atteindre une taille critique qui permettrait sikarer la compétitivité au long
terme, d’éviter un concurrence, d’améliorer ses mé&ences et de lancer de
nouveaux produits ou de partager les risques epigs.

La réussite des alliances stratégiques n’est pa@uis assurée, c’est
pourquoi il convient de les gérer avec grand sdin de réduire leurs taux
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d’échec. Plusieurs chercheurs ont signalé le rigdgs d’'une fin prématurée des
alliances stratégiques pour diverses raisons. Dhare une mauvaise gestion et
préparation de l'alliance comme l'intégration d’partenaire qui ne répond pas
aux besoins recherchés, d’'une autre part, la mseiggstion de I'écart culturel.
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