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Аннотация 

Одной из наиболее перспективных форм современного развития 

организационных структур являются стратегические альянсы. Управление 

альянсом – чрезвычайно сложная область корпоративного менеджмента, 

требующая учета коллективных и частных интересов всех участников 

партнерства, включая акционеров и ключевых инвесторов. В статье 

рассмотрена динамика развития стратегических партнерств, 

проанализированы причины их успеха или неудачи. Продемонстрировано, 

что главным препятствием в эффективной деятельности альянсов являются 

именно психологические причины. В статье предложена концепция 

психологического синдрома стратегического альянса, раскрыты содержание и 

структура его компонентов, обсуждены пути преодоления синдрома. 

Abstract  

Strategic alliances are one of the most promising forms of modern 

organizational structure development. Alliance management is an extremely 

complex area of corporate management that requires consideration of the collective 

and private interests of all participants in the partnership, including shareholders 

and key investors. The article examines the dynamics of strategic partnerships, 

analyzes the reasons for their success or failure. It is shown that the main obstacle 

to the effective operation of alliances are precisely psychological reasons. The 

article proposes the concept of the psychological syndrome of strategic alliance, 

reveals the content and structure of its components, and discusses ways to 

overcome the syndrome. 
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В современных условиях организационная деятельность становится 

более сложной, возрастают риски и угрозы, повышается неопределенность 

политико-экономической обстановки [4]. Все это с особой остротой ставит 

перед корпорациями задачу сохранения своих позиций, непрерывного 

развития, поиска новых, нестандартных решений и постоянной готовности к 

изменениям (agility) [10;18].  

В этой ситуации корпорации пытаются все более активно 

взаимодействовать друг с другом и ищут новые формы организационного и 

корпоративного управления, которые могли бы преодолеть негативные 

тенденции и в то же время сохранить темпы роста и экспансию. побуждая 

компании разных стран. В мировой практике используются разнообразные 

объединения компаний, различающиеся в зависимости от целей 

сотрудничества, характера деловых отношений между их участниками, 

степени самостоятельности входящих в объединение предприятий. Это 

финансово-промышленные группы, промышленные холдинги, ассоциации, 

конгломераты, тресты, концерны, картели, консорциумы, синдикаты, пулы, 

стратегические партнерства (альянсы) и др. Именно формирование новых 

стратегических партнерств, на наш взгляд, является одной из наиболее 

перспективных форм интеграции бизнеса, которая позволяет преодолевать 

негативные аспекты форсированного роста и укрупнения. Они оставляют 

партнеров простор для выбора оптимальных решений, ориентированы в 

будущее, уменьшают неясность и неопределенность в отношениях партнеров, 

увеличивают стабильность в обеспечении ресурсами и распределении 

продукции и услуг. Кроме того, это наименее ограничиваемый в 

законодательном порядке способ проникновения на рынок. Прогнозируется, 

что в XXI веке они превратятся в важнейшее орудие конкурентной борьбы [1; 

6; 8; 11; 23]. 

В наиболее общем смысле, стратегическое партнерство - это 

объединение ресурсов и взаимная координация деятельности двух или более 

организаций для достижения общих экономических и стратегических целей. 

Основным критерием, позволяющим отнести конкретный вид партнерства к 

стратегическому является его роль в создании конкурентных преимуществ 

фирмы. Именно в этом состоит основное отличие последнего от 

долговременных контрактов и иных форм партнерства [1; 5]. Формы 

стратегического партнерства определяются степенью объединения ресурсов и 

глубиной взаимодействия. Это может быть взаимное обучение сотрудников, 

соглашение о производстве, сборке и передаче продукции, передача 

авторских прав и патентов, партнерство в проведении изыскательских, 

научно-исследовательских и маркетинговых исследований и т.д. Крупные 

компании создают множество разнообразных альянсов. В качестве примера 



можно привести лишь несколько из большого числа стратегических 

партнерств: Toshiba и Ericsson, IBM и Siemens, Hewlett-Packard and Disney, 

Barnes & Noble and Starbucks и др. 

Стратегическое партнерство является предметом изучения ведущих 

направлений современной экономической мысли. Значительный вклад в её 

решение был сделан родоначальниками неоинституцонализма [9; 21; 24 и 

др.], которые обосновали эффективность стратегических партнерств с 

позиций создания предпосылок для снижения трансакционных издержек. 

Важно отметить, что на практике в договорах о стратегическом 

партнерстве, как правило, не принято прописывать конкретные способы 

кооперации или четкие зоны ответственности участвующих в альянсе 

компаний. В связи с этим крайне важен высокий уровень доверия партнеров 

друг другу в нерегламентированном сотрудничестве [22]. 

Одной из особенностей стратегического партнерства является 

отсутствие четко выстроенной иерархической системы. Управление 

стратегическим партнерством - очень сложная, специфическая деятельность и 

сфера корпоративного менеджмента, в которой крайне важно соблюдать 

баланс между интересами альянса в целом, интересами своей компании и 

интересами компании-партнера, учитывая также интересы акционеров, 

стратегических инвесторов и других заинтересованных сторон. [2; 11; 23]. 

Многие ученые, эксперты и бизнесмены убеждены в том, что 

партнерства могут рассматриваться как альтернатива традиционным 

иерархическим связям и отношениям, продуктивность которых все чаще 

ставится под сомнение. Тем самым подчеркивается характерная для 

стратегических партнерств динамичная, сетевая структура, базирующаяся на 

непохожести и контрастности, как правило, характеризующих партнеров, так 

и на доверительном характере межорганизационного взаимодействия.  

Несмотря на свою популярность, более половины всех стратегических 

партнерств не достигают своих стратегических или финансовых целей. 

Почему же столь значительная часть стратегических партнерств не приносит 

желаемых результатов? Исследователи попытались ответить на этот вопрос, 

изучив множество самых разных причин и факторов, обусловливающих 

неудачи стратегических партнерств. Их вывод оказался довольно 

неожиданным: наиболее важными для успеха стратегических партнерств 

являются не экономические, а психологические проблемы, которые возникают 

при построении подобных альянсов.  

Среди указанных проблем, наиболее острыми оказываются следующие: 

отсутствие доверия; благоприятные условия для деструктивного поведения и 

обмана, например, завышение стоимости привносимых в партнерство 

активов; отношение к партнеру как конкуренту; отсутствие сотрудничества 



между сотрудниками на исполнительском уровне; политическое или 

оппортунистическое поведение партнеров; скрытые истинные намерения, 

например, «кто быстрее сможет узнать чужие секреты»; различия 

корпоративных культур; отсутствие должной осмотрительности при выборе 

партнера (нежелание изучить истории его прежних партнерств); конфликт 

идентичности и др. [15; 17].   

На наш взгляд, для структуризации многочисленных психологических 

проблем, возникающих при создании стратегических партнерств, их можно 

рассматривать как особый организационно-психологический синдром - 

синдром партнерства. Выдающийся советский психолог Л.С.Выготский [3] 

еще в 30-е годы прошлого столетия предложил использовать в качестве 

единицы психологического анализа не набор отдельных симптомов, а 

«психологический синдром», представляющий собой совокупность 

закономерно связанных между собой симптомов, имеющих свою логику 

развития. Источники синдрома — это те факторы, которые существенны для 

его возникновения. Они могут иметь самую разнообразную природу — 

экономическую, социальную, организационную, медицинскую и т.д. 

Синдром партнерства неизбежно провоцируется рассогласованностью и 

неопределенностью взаимодействия, в особенности, на начальном этапе 

формировании стратегического партнерства. В синдроме мы выделили и 

подробно описали три основных блока: индивидуально-личностный, 

организационно-психологический и культурный [7; 16; 19]. Для того, чтобы 

преодолеть синдром стратегического партнерства, в первую очередь, 

необходимо создать команду, которая будет реализовывать совместное 

партнерство. Работа по созданию стратегического партнерства предполагает 

изменение мышления менеджеров: помимо способности видеть проблему в 

долгосрочном контексте, они должны эффективно действовать в текущий 

момент и уметь правильно понимать складывающуюся ситуацию в целом 

[13]. Учитывая те трудности, которые возникают в ходе создания 

стратегического партнерства, они должны быть в состоянии быстро учиться и 

адаптироваться. Они должны быть гибкими и восприимчивыми, чтобы 

мгновенно улавливать удачные идеи и возможности [23]. Кроме того, они 

должны быть стойкими и устойчивыми в отношении трудностей и неудач, 

поскольку они имеют дело с ситуациями с предельно высокой 

неопределенностью. Стратегические лидеры также должны думать не только 

о своей функции, но и иметь возможность видеть и развивать 

макроперспективу [12; 13; 14]. Каждый член команды стратегического 

партнерства должен быть практическим психологом, способным 

анализировать и управлять собственным мышлением и мышлением 

партнеров.  



В наших исследованиях выделены основные компетенции, которые 

необходимы для управления стратегическим партнерством, а также 

разработаны подходы и инструменты для преодоления указанного синдрома, 

включая создание и обучение команды стратегического партнерства, 

позволяющая преодолеть указанный синдром [25].  
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