Bezpośrednie Inwestycje Zagraniczne

Zagraniczne inwestycje bezpośrednie to międzynarodowe przepływy kapitału, w ramach których następuje budowa zakładu od podstaw lub kupno ponad 51% akcji istniejącego przedsiębiorstwa. Jest to forma najpełniejsza, z największą kontrolą nad procesami marketingowymi, ale obarczona największym ryzykiem.

Cechą charakterystyczną BIZ jest nie tylko transfer zasobów, ale również dążenie do uzyskania prawa kontroli. Powstająca filia, oprócz zobowiązań finansowych w stosunku do przedsiębiorstwa macierzystego, jest także częścią tej samej struktury i kultury organizacyjnej. Znaczenie BIZ – ostatnie 30 lat. Inwestycje krzyżowe.

Potencjalne korzyści i straty krajów

Motywy BIZ:

chłonny rynek

poszukiwanie tanich źródeł surowców,

poszukiwanie taniej siły roboczej (płace),

pozbycie się ryzyka walutowego,

poszukiwanie rynków zbytu (korzyści skali, obniżenie kosztów transportowych oraz pominięcie problemu małego rynku własnego), 

chęć ominięcia przeszkód w handlu (np. polityki handlowej państwa, ceł) oraz zróżnicowania poziomów rozwoju kraju inwestującego i kraju przyjmującego

obecność na rynku zbytu za granicą,

długofalowe zwiększenie zdolności konkurencyjnej, 

ulgi podatkowe w kraju inwestowania,

tani reimport.

Niekorzystne skutki BIZ:

większe ryzyko działalności gospodarczej,

ryzyko polityczne,

możliwa dyskryminacja, jeśli przedsięwzięcie staje się konkurencyjne wobec produkcji własnej kraju, w którym dokonuje się inwestycji.

Formy FDI:

a) zakup powyżej 51% akcji przedsiębiorstwa już istniejącego

Zalety: 

- szybkie wejście na rynek,

- nabycie marki, konsumenta przywiązanego do firmy, technologii, struktury organizacyjnej,

- przejęcie kanałów dystrybucji.

Wady:

- firma może być zadłużona

- przestarzałe technologie

- niechętni pracownicy

b) greenfield – budowa zakładu od podstaw, „świeży start”. Taka forma jest wybierana przez firmy z myślą o eksporcie (np. Opel).

Zalety:

- wybór lokalizacji

- wybór technologii

- samodzielny wybór ludzi

Wady:

- wejście jest czasochłonne

- wysokie koszty z ze względu na budowanie struktur dystrybucji od podstaw

- w wielu przypadkach nie ma znanej marki i trzeba ją budować

c) fuzje – dobrowolne połączenie się dwóch lub więcej firm. Dobry sposób na znalezienie się na nieopanowanych dotychczas rynkach lub pogłębienie działalności na rynkach już opanowanych (Mercedes - Chrysler).

Efekty fuzji:

- zwiększenie skali działalności i sprzedaży na rynkach globalnych

- ogromne oszczędności na skutek:

mniejszych kosztów zakupu (kwestia siły przetargowej)

redukcji personelu

rozłożenia badań związanych z nowymi produktami i badań marketingowych na większą sprzedaż (niższe koszty jednostkowe)

lepszego zarządzania i lepszego wykorzystania kanałów dystrybucji (likwidacja dublujących się filii, oddziałów)

W UE na początku lat 90-tych było 2200 fuzji, w 2000 roku 9000.

BIZ w Polsce

W 1999 roku liczba firm z udziałem kapitału zagranicznego w Polsce wzrosła do 799 z 193 w roku 93.

Najwięcej inwestycji:

• artykuły spożywcze, napoje, tytoń 13%,

• sprzęt transportowy 12,5%,

• wyroby z pozostałych surowców niemetalicznych 5,9%,

• papier, działalność poligraficzna i publikacyjna 4%,

• chemikalia i wyroby chemiczne 3,7%,

• urządzenia elektryczne i optyczne 3,6%,

• pozostałe 1,1-1,5%.

Rozmieszczenie geograficzne inwestorów zagranicznych wg województw:

 Mazowieckie

 Ślaskie

 Wielkopolskie.

Teorie BIZ

Teoria przewagi monopolistycznej

Przedsiębiorstwo decyduje się na BIZ gdy:

jest to korzystniejsze niż eksport,

wykorzystuje posiadane przewagi nad konkurentami lokalnymi tak, że rekompensuje to koszty,

podjęcie produkcji jest korzystniejsze niż przekazanie licencji.

Monopolistyczne korzyści wynikają z:

efektów skali,

prac badawczych, rozwojowych, marketingu,

posiadanej wiedzy, patentów, produktów,

przewagi technologii, kapitału (przychody większe od PKB niektórych krajów).

Teoria oligopolistycznej reakcji

Polega ona na obserwacji, że BIZ występują głównie w konkurencji oligopolistycznej. Wymuszają to współzależności rywali. Polega na naśladownictwie.

Teoria cyklu życia produktu

Centralnym punktem handlu jest produkt. Ekspansja produktu w fazie wzrostu na nowe rynki eksportowe. Następnie postępująca standaryzacja produktu. W końcu dążenie do obniżenia kosztów wytwarzania i zapobieżenie przewadze konkurentów wiedzie do całkowitego przeniesienia produkcji za granicę.

Teoria obszarów walutowych

Największe znaczenie mają zależności walutowe (waluta silna i słaba). Mniejsze znaczenie monopolistyczna przewaga, rozmiary rynku, wysokie cła.

Teoria lokalizacji

Czynniki decydujące o BIZ:

rynkowe (rozmiary rynku, konkurencja),

polityczne i instytucjonalne (klimat inwestycyjny),

kosztowe (dostęp i ceny czynników produkcji),

bariery handlowe.

Teoria internalizacji

Polega na integracji pionowej. Wiedzie do uniknięcia kosztów transakcyjnych (koordynacji stosunków z innymi podmiotami gospodarczymi).

Teoria eklektyczna

Paradygmat OLI: Ownership – Location - Internalization (własność , lokalizacja, internalizacja). Pod uwagę brane są: 

przewagi własnościowe firmy (dlaczego?)

przewagi lokalizacyjne kraju przyjmującego (gdzie?)

przewagi internalizacji (jak?)

Jest połączeniem 3 teorii.

Teoria portfela

Podobnie jak w przypadku inwestycji portfelowych, także w przypadku BIZ można dywersyfikować portfel aktywów. Wynika to z:

zmiany koniunktury na poszczególnych rynkach (ropa i syntetyczny olej),

różnych faz cyklu życia poszczególnych produktów,

różnic kursowych,

względów politycznych.

Teoria systemu wzajemnych powiązań

Umocnienie pozycji poprzez rozciągnięcie sieci powiązań.
Teoria opcji rzeczywistych

Bliskość rynku docelowego i jego znajomość prowadzi do lepszego wykorzystania szans i szybszego wykrycia zagrożeń.
Alianse, fuzje i przejęcia

Zwiększanie potencjału przedsiębiorstwa:

1. Rozwój prosty lub endogeniczny (wewnętrzny)

Polega na rozbudowie, unowocześnieniu przedsiębiorstwa.

2. Rozwój zewnętrzny (egzogeniczny)

Jego przejawem jest różnego typu współdziałanie z innymi podmiotami gospodarczymi. Może mieć charakter luźny (alianse strategiczne) lub ścisły (fuzje i przejęcia).

Alians strategiczny jest umową zakładającą współpracę dwóch lub więcej firm zwanych aliantami. Umożliwia wejście na nowy rynek za pośrednictwem istniejącej już na nim firmy, z którą podpisywana jest umowa o współpracy (istnieją również alianse nieformalne bez podpisanych umów prawnych).
Rodzaje aliansów:

1. komplementarne – łączą przedsiębiorstwa , których kompetencje i udziały są zróżnicowane: jedno przedsiębiorstwo tworzy produkt lub usługę, której sprzedaż może być rozwijana dzięki umiejętnościom drugiego. Wówczas proces wytwarzania zostanie scedowany na jednego partnera. Na takiej zasadzie np. firma farmaceutyczna na terenie Europy jest dystrybutorem leków japońskich neurologicznych;

2. ścisłej integracji - tego rodzaju sojusze są nawiązywane przez firmy, które zamierzają uzyskiwać korzyści skali w zakresie wytwarzania jakiegoś podzespołu lub realizacji jakiegoś wyodrębnionego stadium procesu produkcyjnego. Te specyficzne wyroby są następnie włączone do własnych produkcji każdego z aliantów a także na rynek; łączą się firmy rywalizujące;

3. addytywny - polega on na sojuszu przedsiębiorstw wspólnie wytwarzających i sprzedających jakiś produkt. Przeciwieństwem do aliansów komplementarnych jest to, że umiejętności i wkłady partnerów mają podobny charakter. Ich wspólnym celem jest uzyskiwanie dużych skali produkcji. Na rynek trafia jeden wspólny produkt.

Motywy aliansu strategicznego

1. Takie rozwiązanie jest znacznie prostsze i tańsze niż tworzenie własnego przedstawicielstwa na nowym rynku od podstaw. 

2. Alians strategiczny umożliwia nie tylko wejście na nowy rynek, ale także wymianę doświadczeń i wiedzy (know-how) pomiędzy współpracującymi firmami, pozwalającą znacznie rozszerzyć działalność i uzyskać przewagę nad konkurencją. Jego efektem jest najczęściej wzrost stopnia wykorzystania istniejącego potencjału przedsiębiorstwa. 

3. Umowy często pomiędzy konkurentami. Zmniejszenie natężenia konkurencji.

4. Alians strategiczny pozwala wzmocnić pozycję współpracujących ze sobą firm wobec silniejszych konkurentów (dwie dotychczas słabsze firmy stają się silniejsze po dokonaniu aliansu). 

5. Chęć uratowania przedsiębiorstwa będącego w trudnej sytuacji finansowej z powodu długów lub przestarzałej technologii. Słabsze przedsiębiorstwo dąży do nawiązania współpracy z silniejszym partnerem w celu zdobycia kapitału i nowej technologii umożliwiającej utrzymanie się na rynku lub produkcję pod marką silniejszego partnera. 

6. Kooperacja firm produkujących różne podzespoły. Alians strategiczny musi się opłacić obu stronom, gdyż w przeciwnym wypadku aliansowi grozi rozpad (niejednokrotnie bardzo gwałtowny i przynoszący duże straty obu stronom, a zwłaszcza mniejszemu aliantowi).

7. Wymiana pracowników pozwalająca im poznawać nową kulturę pracy i poszerzać zdobytą już wiedzę. Alianse mogą dotyczyć również organizacji non-profit, takich jak np. fundacje, miasta, gminy.

8. Zachowanie autonomii przedsiębiorstwa.

9. Relatywnie łatwe wycofanie z umowy i rynku.

10. Dają partnerom takie same korzyści jakich dostarcza koncentracja ale jednocześnie nie niosą ze sobą charakterystycznych dla nich ograniczeń. Jednocząc swoje siły wokół wybranej formy działalności partnerzy aliansów uzyskują efekt korzyści skali oraz skumulowanych kompetencji.

Fuzje i przejęcia to połączenie dwóch podmiotów gospodarczych w jedną organizację w taki sposób, aby osiągnąć nowe cele, wspólnie uczestnicząc w rynku (fuzja) lub nabycie takiej liczby akcji/udziałów jednego przedsiębiorstwa przez drugie, która daje możliwość kontroli nad całością, wynikiem czego wykupiona firma zostaje w pewien sposób włączona w struktury jednostki przejmującej (przejęcie). 

Uczestnikami fuzji i przejęć mogą być przedsiębiorstwa zupełnie odmienne pod względem stylu zarządzania, kultury organizacyjnej, czy systemów wartości, stąd sukces takiej operacji uzależniony jest od tego jak skutecznie potrafią się one ze sobą zintegrować. Doprowadza to do skokowego zwiększenia potencjału połączonej firmy.

Rodzaje fuzji:

egalitarna – dwa równorzędne przedsiębiorstwa.

wchłonięcia – jedna firma przestaje istnieć.

podział – restrukturyzacja.

Cele fuzji i przejęć

1. Zwiększenie siły rynkowej, 

2. Zdobycie kontroli nad strategicznym dostawcą bądź konsolidacji nadmiernych zdolności produkcyjnych. 

3. Osiągnięcie tzw. efektów synergicznych. Synergia operacyjna i finansowa (względy podatkowe, spłata zadłużenia).

Synergia - iż wartość całości jest większa niż suma wartości poszczególnych jej części. Zjawisko to nazywane też jest efektem 2+2=5. W kontekście fuzji i przejęć, „wartość dodana” wynikająca z efektów synergii może pochodzić z różnych źródeł, zarówno operacyjnych (struktura organizacyjna, styl zarządzania itp.) jak i finansowych. Należy więc zaznaczyć, że przez pojęcie „wartości dodanej” powinno się rozumieć nie tylko „więcej”, ale też „inaczej”.

Integracja pozioma - gdy łączą się dwie firmy o tym samym profilu działalności. Korzyści wynikające z synergii mogą wynikać ze skali produkcji, która redukuje koszty lub ze wzrostu udziału na rynku, który powoduje wzrost marży i sprzedaży.

Integracja pionowa - kiedy firma przejmuje kontrolę nad swoim dostawcą, dystrybutorem czy sprzedawcą swoich produktów. Efektami synergii w tym wypadku mogą być np.: pełna kontrola nad całym procesem produkcji, kontrola nad ceną i wielkością sprzedaży swoich produktów.

Integracja funkcjonalna - kiedy silna firma z jednego segmentu rynku łączy się z silną firmą z innego segmentu. Efektami synergii są profity wynikające z wykorzystywania mocnych stron przejmowanego przedsiębiorstwa. W ten sposób, kiedy firma ze sprawnym kanałem dystrybucji nabywa firmę z obiecującym nowym produktem, ale ze słabymi kanałami dystrybucji korzyści napływają z kombinacji tych właśnie cech.

Różnice między aliansem strategicznym a fuzją

Alians strategiczny:

luźny charakter, gdyż jego celem jest jedynie zacieśnienie współpracy między aliantami z jednoczesnym pozostawieniem niezależnych struktur, takich jak: zarząd, pion marketingu, pion technologiczny itp.,

różni właściciele obu firm (alians strategiczny nie wpływa na zmianę właścicieli ani nie zmienia ich udziałów w każdej z firm). 

Fuzja:

stworzenie jednego wspólnego przedsiębiorstwa,

wymiana i unifikacja technologii i wiedzy stosowanej w obu firmach,

przeważnie dotyczy firm z podobnych branż,

większe koszty,

nowa nazwa, marka.

Wybrane przykłady aliansów strategicznych

- banki

W Polsce fuzje najczęściej występowały w sektorze bankowości detalicznej i były szczególnie nasilone w końcu lat 90. Najważniejszymi przykładami fuzji w tym sektorze są fuzje Banku Zachodniego z Wielkopolskim Bankiem Kredytowym (nowy bank przyjął nazwę Bank Zachodni WBK S.A. ), Banku Przemysłowo Handlowego z Powszechnym Bankiem Kredytowym (nowy bank przyjął nazwę Bank Przemysłowo-Handlowy PBK S.A. ) oraz Banku Handlowego z Citibankiem, członkiem grupy Citigroup (nowy bank przyjął nazwę Citibank Handlowy ).

- linie lotnicze

Wzajemne uznawanie biletów lotniczych.

Podróż w dowolne miejsce na świecie niezależnie od tego, czy pasażer poleci do portu docelowego jedną, czy kilkoma liniami.

W 1998 r. odnotowano bezprecedensowy poziom fuzji i nabyć o łącznej wartości 2,6 biliona dolarów. Rok 1998 przewyższył poziom roku 1997 o 55% ze względu na wielką liczbę transakcji o niespotykanej dotychczas skali. Dziewięć z dziesięciu największych transakcji, jakie kiedykolwiek dokonano, ogłoszono w roku 1998. 

Dziesięć największych fuzji w historii:

Nabywca 

Przedmiot 

mld USD

Mobil


Exxon 


86,355

Travelers

Citicorp 

72,558

SBC 


Ameritech 

72,357

Bell 


Atlantic GTE 

71,324

AT&T 

TCI 


69,897

Nationsbank 

BankAmerica 

61,633

BP 


Amoco 

55,040

WorldCom 

MCI 


43,352

Daimler-Benz 
Chrysler 

39,513

Norwest Wells 
Fargo 


34,353

