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В статье констатируется необходимость более широкого рас-
смотрения экономического пространства бизнеса. В связи с этим 
возникает необходимость построения базы данных стратегичес-
ких и тактических партнеров, основанной на комплексном страте-
гическом видении цепочек субъектных отношений. Пре-доставлен 
алгоритм выбора партнера, предложены элементы паспорта пар-
тнера и стратегической партнерской карты. 
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Субъекты экономического пространства формируют свои ключевые ха-
рактеристики, как под влиянием внешней организационной среды, так и 
в результате взаимодействия с другими субъектами экономического про-
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Федеральной целевой программы «Научные и научно-педагогические кадры инновационной 
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странства. В практике хозяйственной деятельности, модели управления 
партнерскими отношениями в основном ориентированны на организацию 
взаимодействия непосредственных участников коммерческих операций. 
На наш взгляд, экономическое пространство, с позиции субъектной состав-
ляющей, следует понимать более широко, т.е. учитывать также и субъ-
екты, имеющие косвенное влияние на данное пространство. Определяя 
значимость косвенных участников экономического пространства, мы фор-
мируем новые базисные условия пространственного развития. Более того, 
следует учитывать, что необходимость решения многих методических и 
методологических вопросов формирования и развития партнерских отно-
шений продиктована возрастающей значимостью интеграционных процес-
сов в бизнесе. Как известно, деловое партнерство, лежащее в основе об-
разования стратегических групп, может быть основано на инсорсинговой, 
аутсорсинговой и виртуальной интеграции [2]. Инсорсинговая интеграция 
предполагает, что все виды деятельности, связанные с производством и 
реализацией конечной продукции, осуществляются предприятиями, со-
ставляющими одну компанию. Аутсорсинговая интеграция имеет место в 
высокотехнологичных отраслях и базируется на привлечении сторонних 
фирм для выполнения отдельных операций, связанных с изготовлением и 
сбытом продукции. Для аутсорсинговой интеграции характерна не техно-
логическая, а функциональная кооперация участников. Виртуальный тип 
интеграции означает, существование базовой компании, которая проекти-
рует, координирует и организует все процессы, осуществляемые на дого-
ворной основе сторонними предприятиями. В данном случае используется 
уже кооперация не технологическая или функциональная, а скорее, ин-
формационная, в условиях которой происходит конкуренция за получение 
заказов. Иными словами, результативность и применяемые формы инте-
грации зависят от характера вступающих во взаимодействие партнеров и 
от формы организации данного взаимодействия. Побудительным мотивом 
к созданию промежуточных (партнерских) форм интеграции служит стрем-
ление найти баланс между преимуществами централизации и децентрали-
зации управления. 

В данной работе партнерские отношения понимаются как процесс созда-
ния и поддержания связей, между основными и второстепенными участни-
ками экономической среды для создания устойчивости в бизнесе и кол-
лективного конкурентного преимущества. Партнерские отношения – это не-
материальный управленческий актив, имеющий динамичную материально-
вещественную и организационно-правовую форму, формирующийся в 
результате прошлой деятельности, и способный приносить экономическую 
выгоду в будущем [1]. Таким образом, партнерские отношения – это слож-
ный экономический инструмент, выражающийся как производная совокуп-
ных субъектных отношений в цепи создания ценности, и проявляющийся в 
практике хозяйственной деятельности как симбиоз отношенческих трансак-
ций между участниками экономического пространства.
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Структура партнерских отношений зависит от различных факторов ма-
кро- и микросреды, оказывающих как прямое, так и косвенное влияние на 
формирование совокупности субъектных отношений. Ключевым фактором 
влияния является фактический и перспективный набор контактных групп, 
выступающих в качестве потенциальных партнеров. Таким образом, осно-
вой проектирования и построения сети партнерских отношений являются 
связанные наборы групп (базы данных) организаций, различных социально-
экономических сфер жизни общества, готовых и желающих вступить в от-
ношения с другими субъектами экономического пространства.

Построение базы данных тактических и стратегических партнеров для 
перспективных областей экономики основывается на следующих ключевых 
принципах:

1) принцип системного подхода. В основу построения базы данных должны 
быть положены такие методологические предпосылки как:

– региональная экономика является динамичной системой взаимодейст-
вующих субъектов, таких как предприятия, объединения, индивидуальные 
предприниматели, учреждения, ведомства и пр.

– процесс взаимодействия хозяйствующих субъектов в сферах произ-
водства, распределения, обмена, потребления, административного управ-
ления и др. обеспечивает протекание регионального процесса воспро-
изводства;

– отдельная совокупность хозяйствующих субъектов формируется в со-
ответствии с видом их деятельности в следующие подсистемы  – произ-
водство, сфера обращения, финансово-кредитный сектор, сфера социаль-
ных отношений, административные органы, население.

– учет уже сложившихся устойчивых связей, как на внутрирегиональном, 
так и на межрегиональном уровне, обладающих инерционной силой и ока-
зывающих влияние на общее развитие регионального рынка.

2) принцип динамического подхода. В соответствии с данным прин-
ципом, база данных должна выстраиваться с учетом сформировавшихся в 
прошлом тенденций, так и с учетом существующей экономической ситуации 
и системной динамики региона, отдельных региональных рынков и других 
функциональных областей субъектов экономического пространства.

Ретроспективные данные создают систему базовых показателей, необ-
ходимую для выявления закономерностей формирования и направлений раз-
вития регионального рынка. Ретроспективный анализ предполагает изуче-
ние процессов, лежащих в основе формирования материально-технической 
базы региональных рынков. Под материально-технической базой понима-
ется совокупность складских помещений и хранилищ, распределительных 
холодильников, торговых помещений, торгового оборудования, транспорта 
специального назначения и пр. Это те элементы материально-технической 
базы инфраструктуры, поддерживающие соответствующий технический и 
технологический уровень коммерческой деятельности на рынке.
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3) принцип учета научно-технического прогресса. Является одним из 
важных принципов формирования базы данных, является учет элементов и 
направлений научно-технического прогресса. 

Научно-технический прогресс – процесс количественного и качественно-
го роста элементов общественного производства – вещественно-материаль-
ного, средств и предметов труда, работников, а также совершенствование 
методов их соединения в процессе производства товаров (работ, услуг) на 
базе новейших достижений науки и техники.

Как правило, данный процесс выражается в создании новой и совер-
шенствовании действующей техники и технологии, повышении уровня ме-
ханизации и автоматизации производственных процессов, разработке и 
использования новых и альтернативных видов сырья, топлива, энергии и 
материалов, освоении новой и совершенствовании уже выпускаемой про-
дукции, научной организации труда и системы управления производством 
и т.д.

При построении системы партнерских отношений уровень научно-тех-
нического развития отдельного субъекта регионального экономического 
пространства может выступать главным определяющим фактором или клю-
чевым фактором второго порядка, учитываемых при состыковке звеньев 
цепи партнерских отношений. 

Основу научно-технического прогресса составляет совокупность инфор-
мационных потоков, содержащих систему знаний, т.е. результаты фунда-
ментальных и прикладных исследований. Данные потоки циркулируют и 
аккумулируются в виде информации у различных субъектов регионального 
пространства и выражаются в общей результативности их деятельности, 
подвергаемой учету и контролю. 

Общая компьютеризация основных областей и сфер экономического про-
странства региона, создает предпосылки для системы оперативного эффек-
тивного учета и построения комплексов отношений, позволяет рас-ширить 
возможность производственной и торгово-коммерческой деятель-ности, 
усилить систему контроля и регулирования за ведомственными областями 
деятельности и пр.

4) принцип учета региональной специфики. Регион как область от-
ношений является ограниченным пространством, имеющим свои отличи-
тельные черты и индивидуальный профиль региональный конъюнктурны, 
обусловленные характером воспроизводства. Эта специфика проявляется 
при формировании всей системы регионального воспроизводственного про-
цесса.

На формирование регионального рынка могут оказывать влияние такие 
факторы как экономическая структура региона, сложившийся отраслевой 
комплекс, характер инновационно-инвестиционных процессов, величина, 
сроки службы и возраст созданных фондов, инженерная составляющая рын-
ка, социально-демографические и миграционные процессы и др.
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Предлагаемым в данной работе подходом к построению модели управле-
ния партнерскими отношениями является «поэлементное планирование и 
тактическое пошаговое прогнозирование взаимодействия звеньев системы 
субъектных отношений» с учетом сформировавшейся инфраструктуры ре-
гиональной рыночной среды.

Последовательная цепь партнерских отношений целесообразно проек-
тировать исходя из совокупности актуальных ключевых компетенций и сфор-
мировавшегося рыночного пространства (функциональной области) каждой 
отдельной группы субъектов данного пространства, методом подбора парных 
отношений исходя из системы сбалансированных пока-зателей. Данный подход 
позволяет учитывать комбинационный характер хозяйственной деятельности, 
совокупный ресурсный потенциал пары «Предприятие – Партнер», а также су-
ществующие межотраслевые осо-бенности. Также, данный подход позволяет 
учесть рыночные границы и область стратегических интересов каждого участни-
ка цепи потенциальных отношений, формируя тем самым условия эффективной 
сопряженности в рамках задаваемой последовательности. Исходя из этого, ба-
зовой процедурой формирования системы отношений является выбор партнера. 

Алгоритм выбора партнера основан на комплексном стратегическом виде-
нии цепочек субъектных отношений и процессе подбора оптимальной рабо-
чей группы в соответствии со стратегическим планом. Весь алгоритм можно 
представить как последовательность трех стадий:

1. Стадия стратегического проектирования.

2. Стадия предварительного выбора.

3. Стадия окончательного выбора.

Стадия стратегического проектирования предполагает подготовку опор-
ной основы субъектной кооперации. На данной стадии разрабатывается 
стратегический план партнерских отношений, реализуемый в форме страте-
гической партнерской карты, разрабатываются системы сбалансиро-ванных 
показателей, способных максимально наглядно охарактеризовать партнеров 
каждого типа и технические задания (партнерские программы). Определя-
ются требования в рамках поставленных стратегических целей для каждого 
типа партнера. Данная стадия имеет подготовительный характер.

Предварительный выбор партнера является второй стадией алгоритма. 
Результатом данной стадии является предварительный подбор потенци-
альных партнеров (составление longlist’а) для проекта в соответствии с тре-
бованиями определяющей группы показателей.

Стадия окончательного выбора является завершающей стадией алго-
ритма. Результатом данного этапа является подбор оптимальной группы
партнеров для реализации инновационного проекта, а также формирова-
ния совокупной информационной базы об особенностях внешней адми-
нистративно-управленческой и контролирующей функциональной надст-
ройке. Критерий оптимальности для выбора партнера  – это допустимое 
значение интегрального партнерского индекса.
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Алгоритм выбора партнера представлен на рис. 1. Заметим, что пред-
ставленный алгоритм носит принципиальный характер и не учитывает осо-
бенности различных партнеров и формы организационных отношений.

Рис. 1. Принципиальный алгоритм выбора партнера

Опорной основой представленного алгоритма выступает стратегическая 
партнерская карта. Стратегическая партнерская карта является логичес-
ким отражением причинно-следственных связей и формой представле-
ния набора стратегических целей в процессе хозяйственной деятельности 
пред-приятия. Она выступает исходным документом при подборе партнеров 
и разработке партнерских программ, а также является основой для пла-
нирования межсубъектной кооперации.

Исходя из этого, стратегическую партнерскую карту можно определить 
как общую архитектурную концепцию, описывающую последовательность 
партнерских взаимодействий на всех стадиях жизненного цикла продукта 
или процесса.

Основу стратегической партнерской карты должны составлять аккре-
дитованные участники партнерских групп, актуальные наличные ресурсы 
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каждого участника группы и тип субъектных связей. В стратегической пар-
тнерской карте определяется цель и направление взаимодействия, а также 
группа показателей, определяющих требования к партнеру проекта.

Учет и оценка партнеров должна осуществляться по следующим направ-
лениям – это общеорганизационные сведения, показатели рыночной сре-ды, 
организационные показатели и показатели практики предыдущего сотруд-
ничества. Значения по определяющей группе факторов должны учитывать-
ся в определенной форме  – паспорте партнера. Рассмотрим пример уче-
та информации о партнере типа «Исследовательская группа» по четырем 
определяющим элементам – «Анкета партнера», «Рынок партнера», «Ор-
ганизационные характеристики» и «Практика сотрудничества». В качестве 
условного примера представлен паспорт Исследовательской лаборатории 
транспортной инфраструктуры кафедры организации и безопасности дви-
жения ТТИ БГТУ им. В.Г. Шухова.

Первичной базовой информацией, отражаемой в паспорте партнера, 
явля-ется общая организационная информация, категория партнера, веро-
ятный риск сотрудничества и итоговый партнерский индекс (рис. 2).

Рис. 2. Пример паспорта партнера типа «Исследовательская группа» 
(по элементу «Анкета партнера»)

Партнерский индекс – это показатель общей надежности и эффективнос-ти 
партнера, рассчитанный по ранговой системе в зависимости от степени важ-
ности учитываемых параметров. Именно партнерский индекс выступает од-
ним из критериев выбора партнера для конкретного инновационного проекта.

Второй ключевой областью анализа является рынок партнера (функцио-
нальная область). Учет информации о рынке партнера может осуществлять-
ся по различным параметрам макросреды и конъюнктуры товарного рынка. 
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Мониторинг рынка партнера позволяет прогнозировать рыночное поведе-
ние предприятия-партнера и обосновывать элементы политики взаимо-
действия. Иначе говоря, учет внешних мотивационных факторов будет 
спо-собствовать эффективной управленческой реакции со стороны пред-
приятия, а также более корректному построению математических моделей 
и бизнес-процессов предприятия. К учитываемым показателям рыночной 
среды можно отнести: вид рынка, сегмент и уровень концентрации в сег-
менте, темп прироста профильных организаций на рынке, потенциал рынка, 
уро-вень предложений и др. 

Для оценки положения предприятия на рынке целесообразно осуществ-
лять мониторинг по следующей группе показателей – это положение парт-
нера в отрасли, доля рынка партнера, степень дифференциации продукции 
партнера и известность торговой марки (бренда). На рис. 3 представлен 
пример учета значений выделенных показателей по элементу «Рынок парт-
нера». Анализ показателей характеризующих организационные особеннос-
ти партнера необходим для определения двух ключевых параметров – это 
возможный риск организационного сотрудничества и сводный индекс орга-
низационной значимости партнера.

Рис. 3. Пример паспорта партнера типа «Исследовательская группа»
(по элементу «Рынок партнера»)
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Показатели, характеризующие организационную среду партнера, состав-
ляют группу индикаторов общей деятельности предприятия. В частности к 
ним можно отнести такие показатели как: способность быстрой интеграции в 
бизнес-процесс и степень процессной совместимости, риск сотрудничест-ва, 
коммуникационная открытость, наличие и доступ к сетям распределе-ния и 
др. На рис. 4 представлен пример учета организационных характерис-тик по 
определяющей группе показателей. Заключительной учетной группой вы-
ступают параметры, характеризующие практику предыдущего сотрудниче-
ства предприятия с данным партнером.

Рис. 4. Пример паспорта партнера типа «Исследовательская группа»
(по элементу «Организационные характеристики»)

Пример паспорта партнера по элементу «Практика сотрудничества» 
представлен на рис. 5. Сводные индексы по двум группам факторов опре-
деляют конкретное значение итогового партнерского индекса, отражающе-
го организационно-экономическую значимость конкретного партнера. Ито-
говый партнерский индекс – один из критериев составления Shortlist’а орга-
низаций-претендентов.

Данное решение в своей основе предполагает комбинационное соче-
тания значений системы сбалансированных показателей и возможных аль-
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тернативных управленческих решений, при задаваемых внешних и внутрен-
них условиях. Содержание системы сбалансированных показателей зависит 
от тенденций развития, как конкретного рынка товаров (работ, услуг), так и 
общей динамики регионального рынка. В свою очередь, управленческие ре-
шения относятся к области прогнозной бизнес-модели, спроектирован-ной с 
учетом альтернативных вариантов развития. В данном случае, предлагается 
подход к построению цепи отношений в рамках возможных хозяйственных 
связей, между потенциальной парой партнеров.

Рис. 5. Пример паспорта партнера типа «Исследовательская группа»
(по элементу «Практика сотрудничества»)

Данное решение в своей основе предполагает комбинационное сочета-
ния значений системы сбалансированных показателей и возможных альтер-
нативных управленческих решений, при задаваемых внешних и внутренних 
условиях. Содержание системы сбалансированных показателей зависит от 
тенденций развития, как конкретного рынка товаров (работ, услуг), так и 
общей динамики регионального рынка. В свою очередь, управленческие ре-
шения относятся к области прогнозной бизнес-модели, спроектирован-ной с 
учетом альтернативных вариантов развития. В данном случае, предлагается 
подход к построению цепи отношений в рамках возможных хозяйственных 
связей, между потенциальной парой партнеров. 

Таким образом, в основе управления партнерскими отношениями ле-
жит условие формирования и определения взаимной заинтересованности, 
а также степень тактической и стратегической выгодности формируемых 
отношений. Организационной основой построения межфирменного объ-
единения, наряду с определением общего вектора действий, является со-
хранение функциональной или организационной самостоятельности, но 
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при этом имея чёткую позицию в организационной среде, а также наличие
добровольно объединенных сил и ресурсов. Последовательная цепь парт-
нерских отношений целесообразно проектировать исходя из совокупности 
актуальных ключевых компетенций и сформировавшегося рыночного про-
странства (функциональной области) каждой отдельной группы субъ-ектов 
данного пространства, методом подбора парных отношений исходя из си-
стемы сбалансированных показателей. Данный подход позволяет учитывать 
комбинационный характер хозяйственной деятельности, сово-купный ре-
сурсный потенциал пары «Предприятие – Партнер», а также существующие 
межотраслевые особенности.
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