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В настоящее время актуальными для менеджмента предпринимательских организаций стано-

вятся формирование рынков будущего, представление бизнеса как портфеля компетенций, развитие 
партнерского капитала, создание и укрепление со-преимуществ делового сотрудничества. Необхо-
димость исследования форм интеграции, основанной на партнерских взаимодействиях, связана с 
возрастающей ролью сетевых форм организации, логика образования которых заключается в том, 
что их участники действуют рационально и консервативно, предпочитая продолжать отношения с 
проверенными и надежными партнерами, а не выстраивать новую сеть бизнес-контактов. Стоит 
подчеркнуть отсутствие методологических основ и методик управления внешнеорганизационными 
связями в сложной и непредсказуемой обстановке. Можно констатировать, что требуются новые 
подходы к оценке и планированию деловых взаимодействий. Измерение ожидаемой результативно-
сти взаимодействий ориентирует бизнес-структуру в системе деловых контактов и позволяет 
учесть факторы совместимости, удовлетворенности и заинтересованности. Оптимизация стра-
тегий привлечения и удержания партнеров основана на дифференцированном подходе к разным 
группам контрагентов. В связи с этим целесообразно применение портфельного подхода к анализу 
ожидаемой результативности партнерских отношений.  

Ключевые слова: партнерство, взаимодействие, предпринимательская структура, ожидаемая 
результативность.  

Введение. Основными его мотивами парт-
нерских взаимодействий являются не только 
инвестиционные, связанные с поиском новых 
сфер приложения капитала, но и технико-
технологические (более полное использование 
производственного потенциала и ресурсов), фи-
нансовые (обеспечение стабильности), социаль-
ные (сохранение и создание новых рабочих 
мест), стратегические (приспособление к конъ-
юнктуре рынка) аргументы. В результате углуб-
ления системы деловых отношений фирм с 
субъектами внешней среды устанавливаются 
более оптимальные рыночные цены, объемы 
выпуска и продаж, лимитируется размер затрат, 
требуемых для создания барьеров для конкурен-
тов при их выходе на рынок. Признаком кон-
структивных взаимоотношений, по нашему 
мнению, является приоритет партнерства и со-
трудничества. «Партнерские качества» любого 
делового взаимодействия характеризуют его как 
построенное на достижении компромисса, обо-
юдной удовлетворенности и целей. В суще-
ствующих определениях партнерства акцент 
делается именно на этих доминантах. Феномен 
партнерства характеризуется как цивилизован-
ная форма общественных отношений, обеспечи-
вающая согласование и защиту интересов сто-
рон путем заключения договоров, соглашений и 
стремления к достижению консенсуса, компро-
мисса по важнейшим направлениям [1]. А.Л. 
Журавлев [3] указывает на отношенческий ком-
понент в бизнес-партнерстве. Действительно, 

партнерство рассматривается как ключ к отно-
шениям нового типа – неконфронтационным, 
демократического типа, основанным на равен-
стве, доверии и сотрудничестве. Деятельност-
ный аспект подчеркнут в дефиниции Э.М. Ко-
роткова, у которого партнерство – это совмест-
ная деятельность, осуществляемая на основе 
участия нескольких субъектов в разработке и 
принятии решений или на основе объединения 
их ресурсов [4, с.546]. Как отмечалось в одной 
из опубликованных нами работ [6], партнерство 
можно трактовать как совокупность материаль-
ных, технологических, финансовых, коммуни-
кационных и других отношений, возникающих 
между участниками рынка, формируемых по-
средством бизнес-коммуникаций компании и 
ориентированных на эффективное перераспре-
деление ресурсов. Исходя из данной дефиниции 
и на основе анализа ряда источников [2, 5, 7, 8–
16], можно выделить следующие характерные 
особенности партнерства как решающей ценно-
сти конструктивных деловых отношений: доб-
ровольный характер вступления субъекта в 
партнерские отношения; наличие у партнеров 
своих оформленных целей и ориентированность 
на их согласование с целями других субъектов 
взаимодействий, поскольку выполнение задач 
возможно только в результате совместной рабо-
ты; значимость целей каждого из партнеров; 
ориентация на сотрудничество с широким кру-
гом субъектов, создающих контекст и среду 
партнерских отношений; устойчивая способ-
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ность к поиску компромиссов, к их достижению 
и осуществлению; оформленное желание и уме-
ние осуществлять диалог, соблюдать правила 
игры как формальные и неформальные нормы в 
отношениях; готовность и способность нести 
обязанности и ответственность во всем спектре 
партнерских отношений; существование личных 
отношений между партнерами (взаимная симпа-
тия, интерес и т.д.). Следует отметить, что си-
стема партнерских связей выступает катализа-
тором рыночной активности предприятия и пер-
воочередным двигателем реализации инноваци-
онных процессов, создающим устойчивые кон-
курентные преимущества и развивающим кри-
тические компетенции. Поэтому не оспаривает-
ся важность построения эффективной системы 
управления партнерскими отношениями. 

Методология. Элементом системы управ-
ления партнерскими взаимодействиями в пред-
принимательских структурах является их оценка 
и планирование дифференцированных стратегий 
поведения в отношении разных групп контр-
агентов. Методология портфельного управления 
активно используется в финансовом менедж-
менте, где позволяет одновременно учитывать 
риск и доходность применяемых инструментов. 
Идея группировки объектов управления по двум 
и более переменным способствовала распро-
странению данной методологии в самые разные 
области экономической и управленческой 

науки. Подход к управлению системой взаимо-
действий предпринимательских структур, пред-
лагаемый в данной работе, основан на понима-
нии портфеля деловых взаимодействий  как сба-
лансированного набора групп сложившихся у 
компании отношений с субъектами рынка. Сба-
лансированность системы взаимодействий влия-
ет на эффективность деятельности предприни-
мательской структуры за счет формирования 
набора стратегически важных партнерств, а 
также на динамику денежного потока, на репу-
тацию компании и долгосрочную лояльность к 
ее бренду, на рыночную устойчивость и многие 
другие составляющие функционирования. 
Портфель деловых взаимодействий организации 
может быть сбалансирован по различным пара-
метрам: по степени риска, по срокам жизненно-
го цикла сотрудничества, по технологическим, 
рыночным аспектам и пр. Однако наиболее су-
щественными аспектами уравновешивания 
портфеля мы считаем ожидаемую результатив-
ность развития системы отношений с партнера-
ми и зависимость от субъекта сотрудничества. 
Первый аспект содержит в себе идею максими-
зации ценности, второй – стратегической обу-
словленности. 

Основная часть. В данной работе предла-
гается система оценки ожидаемой результатив-
ности партнерских взаимодействий, основанная 
на перечне показателей, приведенных в табл.1.  

Таблица 1 
Оценочная карта с системой показателей и шкалой оценки ожидаемой результативности  

взаимодействия 
Показатель Оценка в соответствии с лингвистическими переменными 

1 балл 2 балла 3 балла 4 балла 5 баллов 
Показатели взаимного соответствия сторон партнерских взаимодействий 

Готовность к 
сотрудниче-
ству 

Несовместимые 
модели поведе-
ния и корпора-
тивная культура  

Большое коли-
чество трудно-
разрешимых 
проблем во вза-
имоотношениях 

Отмечающаяся 
возможность 
разрешения 
проблем в 
среднесрочном 
периоде 

Имеющаяся 
возможность 
быстрого вза-
имного приспо-
собления к тре-
бованиям 
контрагентов 

Компаниональ-
ные схемы взаи-
моотношений 

Соответствие 
систем управ-
ления 

Техническая и 
психологическая 
сложность согла-
сования систем 
управления 

Слабая возмож-
ность согласова-
ния интересов и 
установленных 
программных 
продуктов 

Существующая 
возможность 
создания еди-
ной системы 
управления при 
дополнитель-
ном инвести-
ровании 

Имеющийся 
потенциал со-
здания единого 
координацион-
ного центра при 
незначительных 
затратах 

Легкость инте-
грации интере-
сов и техниче-
ских систем 
управления 

Технологиче-
ское соответ-
ствие 

Значительное 
отставание в тех-
нологической 
базе и неготов-
ность к ее совер-
шенствованию 

Готовность к 
постепенной 
ликвидации тех-
нологического 
отставания в 
случае сотруд-
ничества  

Готовность к 
быстрой лик-
видации техно-
логического 
отставания в 
случае сотруд-
ничества 

Технологиче-
ское отставание 
не является 
критичным 

Полное техноло-
гическое соот-
ветствие и по-
стоянное совер-
шенствование 
операционной 
базы 
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Согласован-
ность кадрово-
го потенциала 

Значительное 
отставание в 
квалификации 
кадров и не-
готовность к 
ее повыше-
нию 

Готовность к 
постепенному 
росту квалифи-
кации кадров 

Готовность к 
быстрому росту 
квалификации 
кадров за счет 
инвестирования 
в обучение и 
повышение при-
влекательности 
условий труда 

Разница в квалифи-
кации кадров незна-
чительна 

Полное соот-
ветствие ква-
лификации 
кадров и си-
стематическое 
обучение и 
переобучение 
персонала 

Соответствие 
финансового 
состояния 

Финансовое 
состояние 
одной компа-
нии крайне 
отрицательно 
влияет на 
экономиче-
ское положе-
ние другой 

Финансовое со-
стояние одной 
компании влияет 
на экономиче-
ское положение 
другой скорее 
отрицательно 

Финансовое со-
стояние одной 
компании не 
оказывает влия-
ния на экономи-
ческое положе-
ние другой 

Финансовое состоя-
ние одной компании 
влияет на экономи-
ческое положение 
другой скорее поло-
жительно 

Финансовое 
состояние од-
ной компании 
способствует 
повышению 
финансовой 
устойчивости 
другой 

Репутацион-
ное соответ-
ствие 

Имидж одной 
из сторон со-
трудничества 
крайне отри-
цательно вли-
яет на репу-
тацию другой 

Имидж одной из 
сторон сотруд-
ничества оказы-
вает скорее от-
рицательное 
влияние на ре-
путацию другой 

Имеет место 
нейтральное 
взаимное репу-
тациионное вли-
яние  

Имидж одной из 
сторон сотрудниче-
ства оказывает ско-
рее положительное 
влияние на репута-
цию другой 

Имидж одной 
организации 
положительно 
подкрепляет 
репутацию 
другой 

Показатели взаимной заинтересованности сторон партнерских взаимодействий 

Потенциал 
роста эффек-
тивности со-
трудничества 

Углубление 
взаимодей-
ствия не вли-
яет на эффек-
тивность 
компаний 

Развитие со-
трудничества 
имеет потенциал 
роста эффектив-
ности в долго-
срочном перио-
де 

Взаимодействие 
ведет к улучше-
нию качества 
выполнения от-
дельных функ-
ций 

Имеется потенциал 
возникновения си-
нергетических свя-
зей 

Значительный 
рост эффек-
тивности вза-
имодействия 
за счет устой-
чивой синер-
гии 

Потенциал 
укрепления 
позиции в це-
пи поставки 

Партнеры не 
входят в ос-
новную цепь 
создания сто-
имости  

Сотрудничество 
улучшает функ-
ционирование 
компаний 

Отмечается воз-
можность созда-
ния вертикаль-
ных интеграци-
онных связей 

Сотрудничество 
способствует улуч-
шению отношений с 
другими контраген-
тами 

Партнеры яв-
ляются клю-
чевыми эле-
ментами со-
здания стои-
мости в цепи 

Объем и регу-
лярность со-
трудничества 

Невысокий 
без тенденции 
к росту 

Незначительный 
с перспективой 
развития 

Достаточно 
большой, спо-
собствующий 
удешевлению 
процесса созда-
ния стоимости 

Значительный мас-
штаб деятельности 
без перспектив роста 

Значительный 
с тенденцией 
к росту 

Глубина и 
уровень со-
трудничества 

Невысокий 
без тенденции 
к изменению 

Сотрудничество 
на уровне одно-
го процесса 

Сотрудничество 
по нескольким 
направлениям 

Сотрудничество по 
многим направлени-
ям с тесными связя-
ми 

Новый каче-
ственный уро-
вень взаимо-
действия  

Стратегиче-
ская направ-
ленность 

Стратегиче-
ские векторы 
не совпадают 

Отмечается 
стратегическое 
отставание од-
ного партнера от 
другого 

Партнеры эф-
фективно реша-
ет оперативные 
задачи друг дру-
га 

Партнеры способ-
ствуют ликвидации 
имеющихся страте-
гических разрывов в 
сбалансированном 
развитии 

Имеет место 
совместное 
решение важ-
ных стратеги-
ческих задач 

Уровень си-
нергии 

Взаимодей-
ствие не при-
водит к росту 
ценности 

Появление си-
нергии возмож-
но в долгосроч-
ном периоде, но 
связано с допол-
нительными 
расходами 

Появление си-
нергии возмож-
но в кратко-
срочном перио-
де, но связано с 
дополнитель-
ными расходами 

Происходит рост 
конкурентоспособ-
ности организаций, 
не сопровождаемый 
ростом рентабельно-
сти 

Возникнове-
ние дополни-
тельной при-
были 
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Наличие ком-
пенсаторных 
возможностей 

Взаимодей-
ствие не ме-
няет уровень 
отрицатель-
ного влияния 
среды 

Взаимодействие 
позволяет вос-
становить мас-
штаб деятельно-
сти после небла-
гоприятного 
влияния среды в 
долгосрочный 
период 

Взаимодействие 
позволяет вос-
становить мас-
штаб деятельно-
сти после небла-
гоприятного 
влияния среды в 
краткосрочный 
период  

Взаимодействие 
уменьшает уровень 
отрицательного вли-
яния среды 

Взаимодей-
ствие нейтра-
лизует уро-
вень отрица-
тельного вли-
яния среды 

 
Интегрирование представленных показате-

лей осуществляется путем усреднения их экс-
пертных оценок. Целесообразно, на наш взгляд, 
дополнить данную оценочную карту параметра-
ми удовлетворенности сотрудничества, которые 
будут различаться в условиях вертикальной и 
горизонтальной интеграции.  

Выводы. Предлагаемая система оценки 
ожидаемой результативности развития партнер-
ских связей позволяет провести диагностику как 
двусторонних отношений, так и портфеля гори-
зонтальных и вертикальных взаимодействий на 
основе интегрирования оценок. Обобщение по-
лучаемых показателей по всем портфелям ха-
рактеризует ожидаемую результативность раз-
вития взаимодействий на уровне организации. 
Поскольку предложенная система оценки имеет 
балльную шкалу, то для обеспечения сопоста-
вимости с другими показателями оценки реко-
мендуется рассчитывать относительный показа-
тель отклонения от максимального значения в 
виде индекса. 

*Статья подготовлена в рамках госбюд-
жетной НИР №1623 базовой части государ-
ственного задания Минобрнауки России. 
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Starikova M.S. 
EVALUATION OF EXPECTED PERFORMANCE OF PARTNERSHIP IN BUSINESS  
STRUCTURES 
Currently creating the future markets, presenting business as a portfolio of competencies, the development of 
partnership capital, establishment and strengthening of business cooperation co-benefits become relevant to 
the management of business organizations. The necessity of studying the forms of integration based on part-
nership linked to the increasing role of network forms of organization, which forming logic connected with 
the rational and conservative behavior of their participants, preferring to continue the relationship with a 
proven and reliable partners, not to build new business contact network. It is worth emphasizing the lack of 
methodological bases and external relationship management techniques in a complex and unpredictable en-
vironment. It can be stated that the need for new approaches to the assessment and planning of business in-
teractions exists. Measurement of the expected impact of inter-action orients the business structure in the 
system of business contacts and allows you to take into account the compatibility factors of satisfaction and 
motivation. Optimization strategies to attract and retain partners is based on a differentiated approach to 
different groups of counterparties. In this connection, it is advisable to use a portfolio approach to the analy-
sis of the expected impact of the partnership. 
Key words: partnership, interaction, business structure, the expected performance. 
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