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Цель: уровень развития экономической системы невозможен без по-
стоянного применения современного инструментария выстраивания 
эффективных процессов и установления партнерских отношений. На 
современном этапе развития при повышении конкурентоспособно-
сти региональных экономических систем необходимо применять со-
временный инструментарий выстраивания эффективных процессов и 
установления партнерских отношений сотрудничества. Обсуждение: 
Под региональными экономическими системами (РЭС) можно опреде-
лить объединение ряда предприятий и организаций по совокупности 
признаков в единую группу. Разработка методологии стратегическо-
го развития экономических систем требует дополнения традицион-
ных функций менеджмента функцией «корпоративное партнерство». 
Реализация этой функции требует соответствия экономических си-
стем следующим принципам: организация, планирование, взаимное 
доверие, гибкость, культурные различия, мотивация, коммерческая 
реализация технологий, обучение, контроль. Результаты: проанали-
зированы современные тенденции и сделаны выводы о необходимо-
сти разработки стратегий, нацеленных на формирование ключевых 
компетенций.
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регион.

DOI: 10.17308/meps.2019.3/2072

Введение
Объединение в единую РЭС на основе вертикальной и горизонтальной 

интеграции формирует не спонтанную концентрацию разнообразных науч-
ных и технологических изобретений, а определенную систему распростра-
нения новых знаний и технологий в условиях рынка. При этом важнейшим 
условием эффективной трансформации изобретений в инновации, а инно-
ваций в конкурентные преимущества является формирование сети устойчи-
вых связей между всеми участниками группы. Систему участников группы 
можно представить следующим образом (рис. 1). 
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Рис. 1. Система взаимодействия участников РЭС
Как видно из рисунка, РЭС должна иметь связку между всеми участни-

ками рынка и своевременно реагировать на его изменение. Необходимость 
развития ради выживания в современном стремительно меняющемся эконо-
мическом окружении вынуждает организации искать себе партнеров даже 
среди своих конкурентов, что увеличивает значимость налаживания взаи-
моотношений между независимыми компаниями. Кластерный подход при 
реализации любой функциональной стратегической цели открывает доступ 
к новым технологиям, увеличивает совместную базу имеющихся ресурсов, 
позволяет проникнуть на новые рынки, повысить производительность труда 
и качество продукции [10, 11]. 

«Корпоративное партнерство» и принципы 
В отличие от тактических, носящих случайный характер, взаимоот-

ношения носят долгосрочный характер, оказывая влияние на показатели 
деятельности [7].

Планирование. Объединение навыков и ресурсов двух независимых 
компаний для достижения одной или нескольких стратегических целей тре-
бует тщательного планирования. Необходимо четко сформулировать общие 
цели, оценить возможные стратегии их достижения и выработать решения 
относительно того, каким образом взаимоотношения будут структурирова-
ны и как ими управлять. Для определения самой возможности установления 
взаимоотношений и оценки их привлекательности, вероятно, потребуется 
проведение анализа нескольких потенциальных кандидатов.

Взаимное доверие. Эффективное партнерство характеризуется нали-
чием взаимного доверия у его участников. Маловероятно, чтобы отношения, 
отличающиеся враждебностью, дали положительные результаты. Наличие 
предыдущего опыта общения с будущим партнером позволит оценить его 
пригодность для совместной работы в условиях более тесного сотрудни-
чества. Степень доверия возрастает благодаря эффективной коммуника-
ции между партнерами. Создание доверительных отношений способствует 
развитию процесса коммуникации. Таким образом, создание и поддержка 
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партнерских отношений предполагают как наличие эффективной коммуни-
кации между партнерами, так и рост взаимного доверия. Доверие, в свою 
очередь, способствует росту эффективности взаимодействия партнеров.

Разрешение конфликтов. Понимание неизбежности конфликтных 
ситуаций – важный аспект взаимоотношений. Партнерам следует, прежде 
всего, реагировать на возникновение конфликта и стремиться первыми про-
являть инициативу, предлагая пути разрешения спорных ситуаций. Даже 
компании, чьи партнерские отношения можно назвать успешными, охотно 
согласятся с тем, что разногласия неизбежны. Чтобы возникающие конфлик-
ты не разрастались самым непредсказуемым образом, эти компании сумели 
выработать механизмы оперативного улаживания конфликтных ситуаций. 
Механизмы разрешения конфликтов предполагают обучение персонала, во-
влеченного в процесс взаимоотношений, создание совместных комиссий по 
разрешению конфликтных ситуаций и даже введение должности «мирового 
судьи», чья кандидатура утверждается с согласия каждого из партнеров.

Лидерство. Урегулировать вопрос лидерства между партнерами мож-
но двумя путями: созданием независимой структуры управления или де-
легированием управленческих полномочий одному из партнеров. Первый 
вариант может предусматривать привлечение стороннего управленца на 
должность главы проекта, второй же вариант, вероятно, наиболее приемлем 
для большинства случаев. Неспособность создать эффективную иерархиче-
скую структуру взаимоотношений может оказаться фатальной ошибкой, де-
лая координацию трудной и дорогостоящей, тормозя процесс исследований 
разработок и негативно сказываясь на процессе принятия решений.

Гибкость. Одно из условий успешного сотрудничества – признание 
взаимной зависимости партнеров. Следует помнить, что каждый из партне-
ров имеет собственные цели и приоритеты. Руководство взаимоотношения-
ми должно оперировать такими инструментами, как убеждение и влияние, 
при этом необходимо всегда быть готовым к тому, чтобы сменить линию 
поведения при изменении обстоятельств. С течением времени характер 
взаимоотношений партнеров изменяется. При этом им следует проявлять 
гибкость, позволяющую приспосабливаться к изменяющимся условиям и но-
вым требованиям.

Культурные различия. Культурные различия оказывают влияние на 
взаимоотношения компаний, принадлежащих разным странам. Этот факт 
необходимо признавать каждому из партнеров. Если партнеры не уделяют 
должного внимания своим культурным различиям, их взаимоотношения в 
результате могут серьезно пострадать. К числу подобных различий отно-
сятся разные стадии экономического развития стран-партнеров, отличия в 
политических системах и религиях, экономические особенности этих стран, 
а также несхожесть корпоративных культур партнеров.

Коммерческая реализация технологий. Если партнерство предпола-
гает не только разработку технологии, но и ее коммерческую реализацию, 
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особое внимание следует уделить осуществлению последнего из этих эта-
пов. При этом возникает множество затруднений, связанных с организаци-
онными вопросами, поисками инвесторов, формированием рабочей группы 
по реализации технологии, а также разработкой плана коммерческой реа-
лизации. Главными участниками этого процесса выступают маркетологи и 
персонал, занятый в процессе производства.

Обучение. Компании следует использовать возможность пополнить 
свои знания и опыт, сотрудничая с более искушенным в определенных 
сферах партнером. Одной из целей партнерства, помимо осуществления 
совместного проекта или программы, следует обозначить овладение навы-
ками компании-партнера. 

Компетенции экономических систем
Проблема формирования исключительной потребительской ценности, 

в рамках кластерного подхода, может быть решена при оптимальном соче-
тании компетенций экономических систем. Понятие «компетенция» в стра-
тегическом менеджменте раскрывается как информационный ресурс осо-
бого свойства, содержащий опыт, знания и навыки о способе организации 
и управления ресурсами и бизнес-процессами (способностями организации) 
для достижения поставленных целей, носителем которого индивидуально 
или коллективно являются работники. Компетенциям тоже свойственна ие-
рархия в соответствии с иерархией способностей и приоритетностью ресур-
сов, находящихся под их «управлением». 

Ключевой является компетенция высшего порядка, участвующая в 
создании наибольшей потребительной стоимости, являющаяся коллектив-
ным знанием, позволяющим организовывать и управлять использованием 
других компетенций и способностей, тем самым создающим дополнитель-
ную потребительную стоимость.

В то же время ключевая компетенция не является производной от по-
требности рынка – будучи в некоторой степени универсальной, она способ-
на обеспечить доступ (быть «ключом») к целому ряду рынков, даже сильно 
отличающихся друг от друга.

Ключевая компетенция лежит на пересечении внутренних условий 
бизнеса и потребительских предпочтений, это то знание, от использования 
которого зависит получение максимальной доли потребительной стоимости. 
Именно увеличение добавочной потребительной стоимости за счет разви-
тия ключевой компетенции и является основанием для получения устой-
чивого конкурентного преимущества, т.е. может являться целью стратегии 
организации. 

В том случае, когда продукт не занимает ведущего положения на рын-
ке, и стоит задача не точного выявления существующей ключевой компе-
тенции, а скорее, определения целевой компетенции, которую необходи-
мо приобрести извне или развить внутри организации, то по результатам 
анализа спектра существующих предложений различных компаний, а также 
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потребительских предпочтений, выстраивается гипотетическая структура и 
иерархия ресурсов и способностей, требуемая для удовлетворения целево-
го рынка (для снижения затрат и времени на адаптацию), и определяются 
целевые компетенции и ключевая компетенция.

Технически задача выполнения такого рода «встречного» анализа 
решается посредством последовательного заполнения набора реляционных 
матриц вторичными данными, полученными в результате анализа первич-
ной информации и получения результатов на синтетических матрицах. 

Результатами этой стадии анализа является опорная иерархия компе-
тенций с указанием для каждой необходимой степени развития и вовлече-
ния в управленческий процесс [1].

На основе этой информации, уже на втором этапе, непосредственно 
формируется план действий, финансовые параметры которого просчитыва-
ются, исходя из необходимых затрат на формирование или реорганизацию 
базы компетенций, способностей и ресурсов и увеличения входящих финан-
совых потоков, прогнозируемых в результате расширения доли рынка на 
величину целевого сегмента, имеющего набор потребностей, определенных 
на ранних стадиях анализа.

Рассмотрим последовательность основных этапов анализа и формиро-
вания ключевых компетенций (рис. 2).
 Ранжирование первичных свойств 

продуктов по степени значимости 

Анализ внутренних условий бизнеса, 
выявления ресурсов компании, 
способностей и компетенций 

Формирование стратегического 
плана 

Оценка результатов анализа 

Выявление основных первичных 
требований к свойствам продуктов 

компании 

Рис. 2. Этапы формирования ключевых компетенций
Стратегическое планирование основывается на результатах ранжиро-

вания компетенций организации, проведенного в соответствии с внешними 
и внутренними условиями бизнес-системы. 

К ключевым компетенциям мы относим те, на которые замыкается 
большинство свойств товаров и услуг, производимых организацией. 

Заключение
Таким образом, необходимость выживания и процветания в современ-

ных условиях стремительно меняющегося и невероятно сложного по своей 
структуре экономического окружения вынуждает организации разрабаты-
вать стратегии, нацеленные на формирование ключевых компетенций. 
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Purpose: the Level of development of the economic system is impossible 
without the constant use of modern tools for building effective processes 
and establishing partnerships. Discussion: аt the present stage of 
development, while increasing the competitiveness of regional economic 
systems, it is necessary to use modern tools for building effective processes 
and establishing partnership relations of cooperation. Under the regional 
economic systems (RES), it is possible to determine the Association of 
a number of enterprises and organizations by a set of features into a 
single group. Development of the methodology of strategic development 
of economic systems requires the addition of traditional functions of 
management function «corporate partnership». Results: implementation 
of this function requires compliance of economic systems with the 
following principles: organization, planning, mutual trust, flexibility, cultural 
differences, motivation, commercial implementation of technologies, 
training, control.

Keywords: competitiveness, economic system.
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