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Современное предпринимательство всё реже бывает 

«одиночным плаванием». Функционируя в условиях 

углубляющейся специализации производства, основанной на 

разделении труда, предприниматели неизбежно вступают во 

взаимодействие с другими участниками рынка. В условиях 

глобализации, цифровой трансформации и высокой волатильности 

рынков традиционные конкурентные стратегии всё чаще уступают 

место кооперационным моделям. 

Партнерство в бизнесе превратилось из опциональной 

стратегии в необходимость, которая нужна для выхода на новые 

рынки, диверсификации рисков и получения уникальных 

компетенций. Сегодня успех требует глубинной интеграции, 

индивидуального подхода и совместного создания ценности. В 

данной лекции мы рассмотрим сущность, классификацию, 

основные организационные формы партнерских связей, их 

преимущества и риски, а также современные тенденции развития 

партнерских отношений в российском бизнесе. 

 

1. Сущность и значение партнерских связей 

Партнёрские отношения — это совокупность прав и 

обязанностей, возникающих между предпринимателем и его 

партнёрами по общему бизнесу. Эти права и обязанности 

закрепляются в письменных договорах (контрактах). Однако в 

более широком смысле партнёрство в бизнесе — это 

стратегический союз, где стороны принимают решение объединить 

ресурсы, знания и ответственность для достижения общих целей, 

будь то запуск нового продукта или выход на новый рынок. 

Как отмечается в современных исследованиях, партнерские 

отношения охватывают широкий круг вопросов — от мотивов 

создания до оценки результатов сотрудничества. 

Системообразующими признаками партнёрства выступают 

взаимодополняемость, взаимная выгода и стратегическая 

ориентированность. 

Основная ценность такого альянса заключается в синергии, 

когда совместный результат превосходит сумму усилий отдельных 

сторон. Для эффективного партнерства необходимо взаимное 

доверие и командное взаимодействие, иначе возникают конфликты 

и нередко проваливаются даже самые перспективные проекты. 

Партнерские отношения строятся на доверии к партнеру и 

способности заранее договариваться на взаимовыгодной основе. 

Партнёрами предпринимательского проекта могут 

выступать самые разные субъекты: поставщики (материалов, 

оборудования, транспортных средств), посредники в реализации 

продукции, предприятия для кооперации в научно-технической, 

производственной и инвестиционной сфере, а также кредиторы, 

спонсоры и инвесторы. 

Участие партнеров преследует несколько важных целей: 

*   Доступ к новым рынкам. Партнер с уже 

сформированными каналами сбыта позволяет выйти на 

неосвоенные территории с минимальными затратами. 

*   Доступ к инновациям и новым компетенциям. 

Совместные проекты в области НИОКР, технологический обмен. 

*   Оптимизация издержек. Разделение затрат на 

исследования, маркетинг, логистику. 

*   Повышение гибкости бизнеса. Объединение усилий 

позволяет быстрее адаптироваться к меняющимся условиям рынка. 

Кроме того, партнерство помогает ускорить рост бизнеса, 

распределить риски между участниками и повысить деловую 

репутацию за счёт альянса с надёжной компанией. Эффективно 

выстроенная партнерская система становится критически важным 



активом компании, источником долгосрочных конкурентных 

преимуществ и драйвером роста. 

Партнёрские связи в предпринимательстве многогранны и 

классифицируются по ряду признаков. В современной теории 

выделяют несколько уровней и типов партнёрства. 

По степени формализации 

Формальные партнёрские связи — это отношения, которые 

складываются между субъектами при достижении ими 

определенных целей, образуют какую-либо форму интеграции и 

функционируют на основе норм, стандартов, прав и обязанностей, 

закреплённых в договорах. 

Неформальные партнёрские связи — это союзы, 

создаваемые в основном мелкими организациями для кооперации 

усилий, когда доверительные личные отношения между 

предпринимателями заменяют юридические формальности. 

Фундамент любого партнёрства зачастую закладывается именно на 

неформальных договорённостях и традициях. 

По целям и характеру сотрудничества 

Наиболее глубокую классификацию даёт экосистемный 

подход, который выделяет следующие виды партнерства: 

1.  Стратегические альянсы. 

Наиболее сложная и глубокая форма сотрудничества. Это 

долгосрочное соглашение между двумя или более 

самостоятельными предприятиями для достижения общих целей в 

области сбыта, НИОКР, производства или технологического 

развития. Стратегический альянс — это объединение, в котором 

компании не теряют своей юридической и финансовой 

самостоятельности, но синхронизируют свои стратегии для 

получения прорывных результатов. Альянсы могут быть основаны 

как на юридически обязывающих контрактах, так и на 

неформальном взаимодействии. 

2.  Консорциумы и кластеры. 

Консорциум — временное объединение предприятий для 

реализации крупного проекта (например, строительства 

олимпийских объектов или прокладки трубопровода). После 

завершения проекта консорциум, как правило, распускается. 

Кластер — географически сконцентрированная группа 

взаимосвязанных компаний и организаций (поставщики, 

производители, научные центры), действующих в определённой 

сфере. Яркий пример — IT-кластер в Сколково или автомобильный 

кластер в Калужской области. 

3.  Партнерства крупного и малого бизнеса. 

В современной экономике малый бизнес часто действует в 

связке с крупными корпорациями, что позволяет первым 

использовать инфраструктуру и платформу больших игроков для 

выхода на рынки. Для этого применяются различные формы: 

Субподрядная система: малые предприятия выполняют 

отдельные заказы в рамках производственной цепочки крупной 

фирмы (например, производство комплектующих). Отношения 

между субподрядчиком и заказчиком могут быть рыночными 

(ориентированными только на цену) или интеграционными (когда 

малая фирма становится частью кооперационной сети крупной 

корпорации). 

Франчайзинг: это система передачи лицензии (франшизы) на 

использование бренда, технологии и бизнес-модели. Крупная 

компания (франчайзер) предоставляет малому предприятию 

(франчайзи) право работать под своим именем за определённую 

плату. 

Лизинг: форма долгосрочной аренды машин и оборудования, 

позволяющая предприятиям получать основные средства в 

пользование с правом последующего выкупа. 

Венчурное предпринимательство: финансирование 

инновационных стартапов в обмен на долю в их капитале. 

Платформенные решения (маркетплейсы): крупные 

торговые сети и маркетплейсы создают специальные программы 

для интеграции малого бизнеса в свою сбытовую сеть (например, 

платформа «Большая полка Х5» для малых производителей). 

4.  Государственно-частное партнёрство (ГЧП). 



Это форма сотрудничества между государством и бизнесом 

для реализации социально значимых проектов (строительство 

дорог, мостов, социальной инфраструктуры), когда риски и ресурсы 

распределяются между публичным и частным партнёрами. 

 

 

2. Современные тенденции: эволюция партнерских 

отношений 

 

Российский бизнес переживает трансформацию подходов к 

партнерским отношениям. 

От массовости к синергии. Ещё несколько лет назад 

партнерство строилось на простых схемах взаимных продаж, 

шаблонных соглашениях и обмене клиентскими базами. Сегодня 

этого недостаточно. Партнерство требует точечного анализа 

синергии и создания совместной ценности для клиента. 

Две модели развития. Сегодня на рынке доминируют две 

модели: 

    1.  Коммерческая модель: взаимные продажи, совместные 

акции и разделение ответственности. 

    2.  Коммерческо-технологическая модель: глубокая 

интеграция продуктов, совместные НИОКР и создание гибридных 

решений. Именно этот подход становится главным драйвером роста 

в условиях санкционного давления и ухода западных вендоров. 

Партнёрские сети. В условиях высоких кредитных ставок 

малый бизнес ищет альтернативные пути развития: строит сбыт 

через партнёрские сети с переработчиками и оптовиками, 

минимизируя потребность в заёмных средствах. Как показывает 

практика, даже микробизнесу важно выстроить чёткую 

партнёрскую сетку: кто, когда и сколько берёт товара. Это 

позволяет работать по плановой, «живой» модели — отгрузка под 

уже согласованный запрос. 

 

 

3. Управление партнерскими отношениями 

 

Рассмотрим аспекты управления партнёрскими 

отношениями на разных этапах их развития. 

Управление партнёрскими отношениями имеет свою 

динамику. Исследователи выделяют несколько последовательных 

стадий развития партнёрства: 

1.  Зарождение: этап поиска партнера, проведения 

переговоров и заключения первого договора. На этом этапе 

закладывается основа будущих отношений. 

2.  Развитие: период активного взаимодействия, углубления 

кооперации и накопления опыта совместной работы. 

3.  Зрелость максимально эффективное партнёрство, 

основанное на доверии и взаимозависимости, когда партнёры 

начинают лучше понимать потребности друг друга и совместно 

решать сложные задачи. 

4.  Завершающая стадия: возможен переход партнерских 

отношений на новый уровень (например, создание стратегического 

альянса или слияние) либо прекращение сотрудничества. 

Каковы же основные риски партнёрства? 

Снижение скорости принятия решений (необходимость 

каждого шага согласовывать с компаньонами); 

Постоянный поиск компромиссов (различия в видении 

стратегии); 

Сложности с распределением долей и прибыли; 

Размытые зоны ответственности и конфликты; 

Потеря конфиденциальности информации. 

 

Чтобы партнёрство было эффективным, необходимо 

соблюдение ряда условий. Рассмотрим их в виде таблицы: 

 

 

 



Таблица 1 – Ключевые факторы успеха и риски 

 
 

Подводя итог, можно сказать, что в современном мире 

предпринимательство невозможно в вакууме. Формы партнерских 

связей разнообразны: от простых разовых сделок и субподряда до 

сложных стратегических альянсов, кластеров и государственно-

частного партнерства. Выбор конкретной формы зависит от целей 

бизнеса, стадии его развития и доступных ресурсов. 

Партнерство перестало быть формальным инструментом. 

Сегодня оно требует не просто шаблонных соглашений, а глубокой 

интеграции, взаимодополняемости и доверия. Эффективно 

выстроенная экосистема партнеров становится таким же ценным 

активом, как основные средства или бренд. Понимание сути, 

классификации и принципов построения партнерских связей – 

важнейший навык для современного предпринимателя, который 

позволяет не просто выживать, а находить точки роста в условиях 

высокой неопределённости рынка. 

 

Вопросы для самопроверки и обсуждения 

 

1.  В чём разница между стратегическим альянсом и 

консорциумом? Приведите примеры. 

2.  Какие формы партнёрства крупного и малого бизнеса 

наиболее распространены в России сегодня и почему? 

3.  Как меняются принципы партнёрских отношений в эпоху 

цифровой трансформации? Что приходит на смену «массовому» 

подходу? 

4.  Какие юридические риски существуют при неформальном 

партнёрстве (без заключения договора)? 

5.  Назовите основные стадии развития партнёрских 

отношений. Какие действия наиболее важны на стадии 

«зарождения»? 

6.  В чём заключается синергетический эффект партнёрства? 

Приведите конкретный пример из бизнес-практики. 

7.  Как малому предприятию грамотно выстроить 

партнёрскую сеть сбыта, не имея штата юристов и логистов? 


