另闢先機，覓得商機－策略聯盟之道

當科技與經濟齊飛，這個世紀頂著資訊爆炸、知識經濟管理時代來臨的頭銜，但若更深一層探討，將會發現這代表著經營者接下來面臨了一連串的挑戰與問題的產生，經營者可能會擔心所謂的資訊不對稱（雙方或各方無法完全取得公開的資訊情形稱之）、大環境不可預測的變遷以及成本與利潤間的考量等問題，再就目前的趨勢來評估，在不久的將來當台灣加入WTO之後，更多競爭者及全方位競爭方式因應而生，經營者除了如何去確保自己原有之市場、掌握固有的客戶、鞏固自我的地位外？再者，是否還可更積極的讓自己的產業同時做升級及成長？
順應著這樣的經濟潮流，而商業理念不斷創新的情形下，於是乎有了「策略聯盟」這樣的名詞應勢而生。
何謂策略聯盟？企業又該如何運用策略聯盟？企業是否該用策略聯盟？這些問題確實可提供經營者好好去了解與思考。
策略聯盟，廣義來說，也就是企業與企業之間相互願意且共同認可的一種商業經營的合作關係與模式，彼此雙方的立足點來自於有互益、整合、交換的功能性，致使各方能藉彼此的助益而臻至更進一步經營發展。然而這樣關係的建立，來自於前提為企業主需了解自己本身的企業體質為何，再了解企業未來要走的方向，更須對策略聯盟的模式要有完整的概念。
然而這樣的策略聯盟關係，也衍生了幾個以下發展的合作型態:
1、合資(企業間共同出資合作)
2、運用契約建立起合作的關係(運用互補關係－技術、研發、委託製造或販賣等)
3、建立起彼此間長期合作的關係(運用對方的通路或固有的客戶群)
拿聯電與台積電來談，這兩巨頭一直在相互競爭半導體晶圓代工的龍頭位子，並且台積電更是不餘力的爭取併購德基與力晶，而聯電也把集團中的四個公司加以合併。在1995年時聯電與台積電採用了相同的代工策略，當時聯電所遇及的困境是台積電已累積了九年之久的專業領域的經驗，況且當時的情勢下大部分的長期訂單合約都落在台積電手上，所有的相關技術及能力、組織規模、客戶群都還無法與之齊頭並進的狀況下，去強化自己的競爭優勢儼然成為聯電最當機立斷的關鍵。於是聯電從台積電已簽約的客戶群中找出自己定位裡所需的夥伴，採用策略聯盟中合資的方式，一起與客戶建立起另一家新的晶圓代工公司，並且進一步確保其既有的行銷市場(利用該客戶群的需求及通路)，更利用彼此合資的關係，客戶(合作夥伴)也不需事先預付代工的費用，而演變成彼此皆互利的局面。
這樣的方式，為聯電開了一扇成功之門，去爭取對手的既有顧客成為自己的創業夥伴，既取得了資金更擁有了市場佔有率，而且也不影響所謂的已存在契約，更令人喝采的是同時也將競爭者的顧客轉變為自己的的合作經營者，一併擴展了本身集團的格局，直至近期更把旗下的晶圓代工整合為一，進而創造了組織的規模趨於第一的位置。
所以，在相同的競爭條件下，企業如何能夠脫穎而出，除了解企業本身固有的體制外，也要有能正確的經營策略，超越原有運作模式，選對了方向，才能讓自己距離成功邁向更近一步。
