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В настоящей статье представлены результаты анализа системы вза-
имоотношений компании с партнерами сквозь призму портфельной 
теории; определено понятие портфеля взаимоотношений компании с 
партнерами; проанализированы основные модели портфеля взаимоот-
ношений компании с потребителями и поставщиками. На основе анали-
за существующих моделей разработана система критериев формирова-
ния портфеля взаимоотношений компании с партнерами, которая была 
протестирована в ходе эмпирического исследования 223 российских 
промышленных компаний.
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нерами, портфель взаимоотношений с партнерами, критерии построе-
ния портфеля взаимоотношений с партнерами.

ÂÂÅÄÅÍÈÅ

Íàñòîÿùàÿ ñòàòüÿ ïîñâÿùåíà àíàëèçó ñèñòåìû âçàèìîîòíîøåíèé êîì-
ïàíèè ñ ïàðòíåðàìè ñêâîçü ïðèçìó ïîðòôåëüíîé òåîðèè. Äàííûé ïîäõîä 
ÿâëÿåòñÿ îñîáåííî àêòóàëüíûì â ñîâðåìåííûõ óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî 
ðàçâèòèÿ, òàê êàê ïðè ïîñòîÿííîì ñîâåðøåíñòâîâàíèè òåõíîëîãèé ïðîèç-
âîäñòâà íàéòè òðàäèöèîííûå èñòî÷íèêè óñòîé÷èâîãî êîíêóðåíòíîãî ïðå-
âîñõîäñòâà ñòàíîâèòñÿ âñå òðóäíåå. Èìåííî ïîýòîìó âñå áîëüøå êîìïàíèé, 
îïåðèðóþùèõ íà ïðîìûøëåííûõ ðûíêàõ, ñîñðåäîòà÷èâàþò ñâîå âíèìàíèå 
íà íåìàòåðèàëüíûõ àêòèâàõ, ñóùåñòâåííîå ìåñòî ñðåäè êîòîðûõ ïðèíàäëå-
æèò âçàèìîîòíîøåíèÿì ñ ïàðòíåðàìè. Â ïîñëåäíèå äåñÿòèëåòèÿ âíèìàíèå 
ðîññèéñêèõ èññëåäîâàòåëåé ñôîêóñèðîâàíî íà àíàëèçå ðåçåðâîâ êîíêóðåí-
òîñïîñîáíîñòè, íàïðàâëåííûõ íà ñîçäàíèå íåìàòåðèàëüíûõ àêòèâîâ êîì-
ïàíèè, ñðåäè êîòîðûõ çíà÷èòåëüíàÿ ðîëü îòâîäèòñÿ óïðàâëåíèþ âçàèìîîò-
íîøåíèÿìè ñ ïàðòíåðàìè [Òðåòüÿê, Ðóìÿíöåâà, 2003; Êóù, Ñìèðíîâà, 2004; 
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Òðåòüÿê, 2006; Ïîïîâà, 2010] è ôîðìèðîâàíèþ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé 
êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè [Þëäàøåâà, Èâàíîâ, 2004; Êóù, 2006].

Åñëè â 1980-å ãã. ïðè ôîðìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ïðî-
ìûøëåííûå êîìïàíèè îòäàâàëè ïðåäïî÷òåíèå òåñíûì äîëãîñðî÷íûì âçà-
èìîîòíîøåíèÿì ñ îãðàíè÷åííûì ÷èñëîì ïàðòíåðîâ è èõ ðàçâèòèþ, òî â 
äàëüíåéøåì ïðàêòèêà âûÿâèëà íåñîñòîÿòåëüíîñòü äàííîãî ïîäõîäà è íå-
îáõîäèìîñòü ñáàëàíñèðîâàííîãî ïîäõîäà ê ôîðìèðîâàíèþ ïîðòôåëÿ âçà-
èìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè, êîòîðîå íåâîçìîæíî áåç ñèñòåìû 
êðèòåðèåâ îòáîðà íåîáõîäèìûõ äëÿ êîìïàíèè âçàèìîîòíîøåíèé.

Ñëåäóåò îòìåòèòü, ÷òî â íàó÷íîé ëèòåðàòóðå ïî ìàðêåòèíãó âçàèìîîò-
íîøåíèé âïëîòü äî íàñòîÿùåãî âðåìåíè ïîïûòîê êëàññèôèöèðîâàòü ìîäåëè 
ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè íå ïðåäïðèíèìàëîñü, 
÷òî òàêæå îáóñëîâëèâàåò íåîáõîäèìîñòü ñèñòåìàòèçàöèè ñóùåñòâóþùèõ 
çíàíèé ïî ïðàêòèêî-òåîðåòè÷åñêèì ìîäåëÿì ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ 
ïàðòíåðàìè, èõ êëàññèôèêàöèè è àíàëèçà.

Â ñòàòüå ðàññìîòðåíà ñèñòåìà âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíå-
ðàìè ñêâîçü ïðèçìó ïîðòôåëüíîé òåîðèè; îïðåäåëåíî ïîíÿòèå ïîðòôåëÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè; ïðîàíàëèçèðîâàíû îñíîâíûå 
ìîäåëè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïîòðåáèòåëÿìè è ïîñòàâ-
ùèêàìè; ðàçðàáîòàíà ñèñòåìà êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìî-
îòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè íà îñíîâå àíàëèçà ñóùåñòâóþùèõ ìî-
äåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé, ïðîòåñòèðîâàííàÿ â õîäå ýìïèðè÷åñêîãî 
èññëåäîâàíèÿ 223 ðîññèéñêèõ ïðîìûøëåííûõ êîìïàíèé.

ÏÎÍßÒÈÅ ÏÎÐÒÔÅËß ÂÇÀÈÌÎÎÒÍÎØÅÍÈÉ ÊÎÌÏÀÍÈÈ 
Ñ ÏÀÐÒÍÅÐÀÌÈ ÍÀ ÏÐÎÌÛØËÅÍÍÛÕ ÐÛÍÊÀÕ

Â 1950-å ãã. ïîÿâèëàñü ïîðòôåëüíàÿ òåîðèÿ Ìàðêîâèöà [Markowitz, 
1952], êîòîðàÿ è â íàñòîÿùåå âðåìÿ àêòèâíî èñïîëüçóåòñÿ â ôèíàíñîâîì 
ìåíåäæìåíòå äëÿ ïðèíÿòèÿ ðåøåíèé ïî ðàçìåùåíèþ èíâåñòèöèé. Îñíîâ-
íûìè ïåðåìåííûìè â îöåíêå ïîðòôåëÿ èíâåñòèöèé ÿâëÿþòñÿ îæèäàåìàÿ 
äîõîäíîñòü è ñòåïåíü ðèñêà. Îòïðàâíîé òî÷êîé â òåîðèè Ìàðêîâèöà ñòàëî 
ïîëîæåíèå î òîì, ÷òî ðàöèîíàëüíûé èíâåñòîð áóäåò âûáèðàòü òàêîé ïîðò-
ôåëü èíâåñòèöèé, êîòîðûé ìàêñèìèçèðóåò ïîëåçíîñòü ëèáî ïóòåì óâåëè÷å-
íèÿ îæèäàåìîé äîõîäíîñòè ïðè çàäàííîì óðîâíå ðèñêà, ëèáî ïóòåì ìèíè-
ìèçàöèè ðèñêà ïðè çàäàííîì óðîâíå îæèäàåìîé äîõîäíîñòè ôèíàíñîâîãî 
ïîðòôåëÿ, ïðè ýòîì óðîâåíü ðèñêà ìîæåò áûòü ñíèæåí äèâåðñèôèêàöèåé 
ïîðòôåëÿ öåííûõ áóìàã.

Íåñìîòðÿ íà òî ÷òî ïîðòôåëüíàÿ òåîðèÿ èçíà÷àëüíî áûëà ðàçðàáîòà-
íà Ã. Ìàðêîâèöåì ïðèìåíèòåëüíî ê óïðàâëåíèþ èíâåñòèöèÿìè, îíà íàøëà 
øèðîêîå ïðèìåíåíèå è â äðóãèõ îáëàñòÿõ ìåíåäæìåíòà è ìàðêåòèíãà, â òîì 
÷èñëå â ìàðêåòèíãå âçàèìîîòíîøåíèé [Turnbull, 1990].
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Öåëüþ òðàäèöèîííîé ïîðòôåëüíîé òåîðèè ÿâëÿåòñÿ äîñòèæåíèå áà-
ëàíñà ìåæäó ðèñêîì è äîõîäíîñòüþ ïðè ôîðìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ èíâå-
ñòèöèé [Markowitz, 1952]. Öåëüþ ïîñòðîåíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé 
òàêæå ÿâëÿåòñÿ äîñòèæåíèå áàëàíñà ïðè ðàñïðåäåëåíèè îãðàíè÷åííûõ ðå-
ñóðñîâ êîìïàíèè (÷åëîâå÷åñêèõ, ôèíàíñîâûõ, âðåìåííûõ, òåõíîëîãè÷åñêèõ 
è äð.) ìåæäó âçàèìîîòíîøåíèÿìè. Èñïîëüçîâàíèå ïîðòôåëüíîé òåîðèè â 
ìàðêåòèíãå âçàèìîîòíîøåíèé — ýòî ïîëåçíûé èíñòðóìåíò äëÿ âçâåøåí-
íîãî ðàñïðåäåëåíèÿ îãðàíè÷åííûõ ðåñóðñîâ êîìïàíèè ìåæäó âçàèìîîòíî-
øåíèÿìè ñ öåëüþ ìàêñèìèçàöèè äîõîäíîñòè â äîëãîñðî÷íîì ïåðèîäå ïðè 
îïðåäåëåííîì óðîâíå ðèñêà [Turnbull, 1990]. Î÷åâèäíî, ÷òî çàðîæäàþùèåñÿ 
è ðàçâèâàþùèåñÿ âçàèìîîòíîøåíèÿ òðåáóþò èíûõ âëîæåíèé ïî ñðàâíåíèþ 
ñ ïðîäîëæàþùèìèñÿ äîëãîå âðåìÿ èëè óãàñàþùèìè îòíîøåíèÿìè [Ford, 
1980]. Ïîðòôåëüíûé ïîäõîä ê ïîñòðîåíèþ âçàèìîîòíîøåíèé, êðîìå ðàñ-
ïðåäåëåíèÿ ðåñóðñîâ, ïîçâîëÿåò èçó÷àòü ïîòðåáèòåëåé è ïîñòàâùèêîâ êîì-
ïàíèè íà áîëåå ãëóáîêîì óðîâíå.

Ïîðòôåëüíûé ïîäõîä ê óïðàâëåíèþ âçàèìîîòíîøåíèÿìè ÿâëÿåòñÿ âî 
ìíîãîì èííîâàöèîííûì, ýòî ñâîåãî ðîäà àëüòåðíàòèâà òðàäèöèîííîìó ýâî-
ëþöèîííîìó ïîäõîäó ðàçâèòèÿ âçàèìîîòíîøåíèé, êîòîðûé ñôîðìèðîâàëñÿ 
â 1980–1990-å ãã., â ïåðèîä ñòàíîâëåíèÿ è ðàçâèòèÿ òåîðèè ìàðêåòèíãà âçà-
èìîîòíîøåíèé. Â ýòîò ïåðèîä ïîëó÷èëè øèðîêîå ðàñïðîñòðàíåíèå èññëå-
äîâàíèÿ, â êîòîðûõ öåëüþ óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè ñ ïàðòíåðàìè 
ñòàëî èõ ïîñòîÿííîå ðàçâèòèå, ò. å. ïåðåõîä íà âñå áîëåå âûñîêèé óðîâåíü 
âçàèìîäåéñòâèÿ ìåæäó ïàðòíåðàìè [Âåáñòåð, 1999; Dwyer, Schurr, Oh, 1987; 
Christopher, Payne, Ballantyne 1991; Ford et al., 1998].

Îñîáî çíà÷èìîé, íà íàø âçãëÿä, ÿâëÿåòñÿ ïîïûòêà óòî÷íåíèÿ êîíöåï-
òóàëüíîé îñíîâû ìàðêåòèíãà âçàèìîîòíîøåíèé, êîòîðàÿ áûëà ïðåäïðèíÿòà 
â ðàáîòå Ô. Âåáñòåðà â 1999 ã. Êàê îòìå÷àåò àâòîð, â 1980-å ãã. íàìåòèëàñü 
òåíäåíöèÿ ê ïîÿâëåíèþ îðãàíèçàöèîííûõ ôîðì, îòëè÷àþùèõñÿ âûñîêîé 
ãèáêîñòüþ, êîòîðûå íå ñîîòâåòñòâîâàëè ãîñïîäñòâîâàâøåìó òðàäèöèîííîìó 
ïðåäñòàâëåíèþ î êîììåð÷åñêîé ôèðìå. Òèïîëîãèÿ îðãàíèçàöèîííûõ ôîðì 
â êîíòåêñòå ìàðêåòèíãà âçàèìîîòíîøåíèé áûëà äàëåêà îò èäåàëà è íå èìåëà 
îáùåïðèíÿòûõ îïðåäåëåíèé è ïðèíöèïîâ êëàññèôèêàöèè. Ô. Âåáñòåð ïðåä-
ëîæèë êëàññèôèêàöèþ ìåæôèðìåííûõ âçàèìîîòíîøåíèé, ïîçâîëÿþùóþ 
îïðåäåëèòü â íèõ ðîëü ìàðêåòèíãà. Ñîãëàñíî êëàññèôèêàöèè Ô. Âåáñòåðà, 
âñå ôîðìû ìåæôèðìåííûõ âçàèìîîòíîøåíèé ìîæíî ïðåäñòàâèòü êàê íå-
êîòîðûé êîíòèíóóì, ãðàíèöàìè êîòîðîãî ÿâëÿþòñÿ ÷èñòûå òðàíñàêöèè, 
ñ îäíîé ñòîðîíû, è ïîëíîñòüþ èíòåãðèðîâàííûå èåðàðõè÷åñêèå ôèðìû 
(âåðòèêàëüíàÿ èíòåãðàöèÿ), ñ äðóãîé ñòîðîíû (ðèñ. 1).

Ïðîäâèãàÿñü ïî ýòîìó êîíòèíóóìó è ñòðåìÿñü ê ïîâûøåíèþ ýêîíî-
ìè÷åñêîé ýôôåêòèâíîñòè, ôèðìû âî âñå áîëüøåé ñòåïåíè èñïîëüçóþò 
àäìèíèñòðàòèâíûé è áþðîêðàòè÷åñêèé êîíòðîëü è â ìåíüøåé — ðûíî÷-
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íûé. Çà îòäåëüíûìè òðàíñàêöèÿìè èäóò ïîâòîðíûå ñäåëêè, çàêëþ÷àåìûå 
ìåæäó ïîòðåáèòåëÿìè è ïîñòàâùèêàìè. Ïåðåõîä îò åäèíè÷íûõ òðàíñàêöèé 
ê ïîâòîðÿþùèìñÿ, ñ òå÷åíèåì âðåìåíè ïåðåðàñòàþùèì â äîëãîñðî÷íûå 
îòíîøåíèÿ, êîòîðûå ïîòîì, åñëè ïàðòíåðû ïðîäîëæàþò ñîòðóäíè÷åñòâî, 
îðèåíòèðîâàíû íà ðàçâèòèå îòíîøåíèé è èìåþò îáùèå öåëè â äîëãîñðî÷-
íîì ïåðèîäå, ìîãóò ïåðåéòè íà óðîâåíü ïàðòíåðñòâà èëè ñòðàòåãè÷åñêîãî 
àëüÿíñà.

Ðèñ. 1. Äèàïàçîí ìàðêåòèíãîâûõ âçàèìîîòíîøåíèé
È ñ ò î ÷ í è ê: [Âåáñòåð, 2001, c. 136].

Öåëüþ ìàðêåòèíãà âçàèìîîòíîøåíèé â ðàìêàõ ïðåäëîæåííîãî Ô. Âåá-
ñòåðîì êîíòèíóóìà ÿâëÿåòñÿ ïîñòîÿííàÿ ýâîëþöèÿ âñåõ âçàèìîîòíîøåíèé, 
÷òî íå êàæåòñÿ íàì îïðàâäàííûì ïî ðÿäó ïðè÷èí. Âî-ïåðâûõ, íå âñå îòíî-
øåíèÿ íóæíû êîìïàíèè, ïîýòîìó íå âñå ôîðìàòû âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðò-
íåðàìè íåîáõîäèìî ðàçâèâàòü è ïîääåðæèâàòü â ðàìêàõ ïîðòôåëÿ âçàèìî-
îòíîøåíèé. Âî-âòîðûõ, íå âñå âçàèìîîòíîøåíèÿ öåëåñîîáðàçíî ïåðåâîäèòü 
íà áîëåå âûñîêèé óðîâåíü âçàèìîäåéñòâèÿ, ò. å. ïîëåçíî óìåòü îòêàçûâàòüñÿ 
îò âçàèìîîòíîøåíèé, íå èìåþùèõ öåííîñòè äëÿ êîìïàíèè. Ïîðòôåëüíûé 
ïîäõîä, â îòëè÷èå îò ýâîëþöèîííîãî, ïîäðàçóìåâàåò âîçìîæíîñòü ñîñóùå-
ñòâîâàíèÿ ðàçíûõ ôîðìàòîâ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè 
(åäèíè÷íûå è ïîâòîðÿþùèåñÿ òðàíñàêöèè, äîëãîñðî÷íûå îòíîøåíèÿ, ïàðò-
íåðñòâà ìåæäó ïîòðåáèòåëåì è ïîñòàâùèêîì, ñòðàòåãè÷å ñêèå àëüÿíñû, ñåòè) 
îäíîâðåìåííî, ïðè ýòîì ôîðìàò âçàèìîîòíîøåíèé ñ êàæäûì èç ïàðò-
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íåðîâ îïðåäåëÿåòñÿ èñõîäÿ èç öåëåé, ñòîÿùèõ ïåðåä âçàèìîîòíîøåíèÿìè, 
íà îñíîâå ñèñòåìû êðèòåðèåâ. Ñëåäîâàòåëüíî, êëþ÷åâûì ïðåèìóùåñòâîì 
ïîðòôåëüíîãî ïîäõîäà ÿâëÿåòñÿ ïðåæäå âñåãî óâåëè÷åíèå îòäà÷è íà âëîæåí-
íûå â ðàçâèòèå âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè ðåñóðñû.

Óïðàâëåíèå âçàèìîîòíîøåíèÿìè êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè îòëè÷àåòñÿ 
îò óïðàâëåíèÿ ïîðòôåëåì âçàèìîîòíîøåíèé: îñíîâíàÿ çàäà÷à ìàðêåòèíãà 
âçàèìîîòíîøåíèé — «óïðàâëÿòü âçàèìîîòíîøåíèÿìè ïðàâèëüíî», à óïðàâ-
ëåíèÿ ïîðòôåëåì âçàèìîîòíîøåíèé — «óïðàâëÿòü ïðàâèëüíûìè âçàèìîîò-
íîøåíèÿìè», ÷òî çíà÷èòåëüíî ìåíÿåò ôîêóñ àíàëèçà. Ïðè ýòîì âîçíèêàþò 
äâà êëþ÷åâûõ âîïðîñà î òîì, êàêîâû ôîðìàòû âçàèìîîòíîøåíèé, âõîäÿ-
ùèõ â ïîðòôåëü, è êàêîâû êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíî-
øåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè.

Òàêèì îáðàçîì, öåëü ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ïðî-
ìûøëåííîé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè — ïîñòðîåíèå ñáàëàíñèðîâàííîé ñèñ-
òåìû âçàèìîîòíîøåíèé ïîñðåäñòâîì îòáîðà èç ñóùåñòâóþùèõ ôîðìàòîâ 
âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè òåõ, êîòîðûå îòâå÷àþò ñòðàòåãè÷åñêèì 
öåëÿì âçàèìîîòíîøåíèé è çàðàíåå îïðåäåëåííûì êðèòåðèÿì îòáîðà ïàðò-
íåðîâ.

ÀÍÀËÈÇ ÌÎÄÅËÅÉ ÏÎÐÒÔÅËß ÂÇÀÈÌÎÎÒÍÎØÅÍÈÉ

Â ïîñëåäíèå òðè äåñÿòèëåòèÿ íàáëþäàåòñÿ çíà÷èòåëüíûé èíòåðåñ èñ-
ñëåäîâàòåëåé ê ïðèìåíåíèþ ïîðòôåëüíîé òåîðèè â ìàðêåòèíãå âçàèìî-
îòíîøåíèé. Ñóùåñòâóþùèå ìîäåëè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ïðèíÿòî 
ðàçäåëÿòü íà äâå ãðóïïû — ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè 
è ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè [Zolkiewski, Turnbull, 2002]. 
Îäíàêî îáùåïðèíÿòàÿ êëàññèôèêàöèÿ íå ó÷èòûâàåò ìîäåëè ïîðòôåëÿ âçà-
èìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè, êîòîðûå ïðèìåíèìû äëÿ àíàëèçà 
êàê ïîòðåáèòåëåé, òàê è ïîñòàâùèêîâ áëàãîäàðÿ óíèâåðñàëüíîñòè âûáðàí-
íûõ êðèòåðèåâ. Â èññëåäîâàíèè ïðîàíàëèçèðîâàíû ìîäåëè íà îñíîâàíèè 
ïðåäëîæåííîé àâòîðàìè êëàññèôèêàöèè:

ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè (21 ìîäåëü);
ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè (8 ìîäåëåé);
ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì (3 ìîäåëè).

Àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè è ïî-
ñòàâùèêàìè ïîñòðîåí ïî ñëåäóþùåé ñõåìå:

êëàññèôèêàöèÿ îïóáëèêîâàííûõ íà íàñòîÿùèé ìîìåíò ìîäåëåé 
(â âèäå îáçîðíîé òàáëèöû) ñ ó÷åòîì ñëåäóþùèõ õàðàêòåðèñòèê: 
êîëè÷åñòâî ýòàïîâ àíàëèçà è êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé;
êëþ÷åâûå ïîëîæåíèÿ, ïðåèìóùåñòâà è/èëè íåäîñòàòêè îñíîâíûõ 
ìîäåëåé;

♦

♦

♦

♦

♦
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àíàëèç ÷àñòîòû èñïîëüçîâàíèÿ êðèòåðèåâ ïîñòðîåíèÿ ïîðòôåëÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé.

Àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè. Áîëåå 
20 ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè ðàçðàáîòàíû èñ-
ñëåäîâàòåëÿìè ñ öåëüþ êëàññèôèêàöèè âçàèìîîòíîøåíèé è îïòèìèçàöèè 
ðàñïðåäåëåíèÿ ðåñóðñîâ ìåæäó âçàèìîîòíîøåíèÿìè [Hartley, 1976; Smackey, 
1977; Cunningham, Homse, 1982; Canning, 1982; LaForge, Craven, 1982; Fiocca, 
1982; Dickson, 1983; Campbell, Cunningham, 1983; Dubinsky, Ingram, 1984; Du-
binsky, 1986; Shapiro et al., Ross, 1987; Krapfel, Salmond, Spekman, 1991; Rangan, 
Moriarty, Swartz, l992; Yorke, Droussiotis, 1994; Storbacka, 1997; Turnbull, Zol-
kiewski, 1997; Zolkiewski, Turnbull, 2002; Freytag, Mols, 2001; Ryals, 2003; Dhar, 
Glazer, 2003; Johnson, Seines, 2004; Gök, 2009].

Ðàçíîîáðàçèå ìîäåëåé è ôîêóñîâ èññëåäîâàíèé çàòðóäíÿåò ôîðìóëè-
ðîâêó óíèâåðñàëüíîãî ïîíÿòèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòå-
ëÿìè: ïîäõîäû ðàçíûõ àâòîðîâ çíà÷èòåëüíî ðàçëè÷àþòñÿ ïî òåîðåòè÷åñêèì 
ïðåäïîñûëêàì, öåëÿì àíàëèçà è êðèòåðèÿì, èñïîëüçóåìûì äëÿ ïîñòðîåíèÿ 
ïîðòôåëÿ, à òàêæå ïî âîçìîæíîñòÿì ïðàêòè÷åñêîãî ïðèìåíåíèÿ (òàáë.  1).

Òàáëèöà 1
Àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè

Авторы Этапы (шаги) анализа Критерии формирования 

1 2 3

[Hartley, 1976] Анализ продаж Объем продаж, отрасль потребите-
ля, прогноз продажСтратегии проникновения 

на рынок
[Smackey, 1977] Анализ потребителей Объем продаж

Прогноз продаж и планирова-
ние распределения ресурсов 

Сравнение объема продаж 
по продуктовым линиям и затрат 
на продажиМониторинг

[Cunningham, 
Homse, 1982]

Построение портфеля потре-
бителей

Объем продаж, техническое взаи-
модействие и поддержка

[Canning, 1982] Выявление профиля прибыли Затраты
Определение источника 
прибыли

Объем продаж, частота/размер 
заказа

Оценка элементов ценности 
помимо прибыли

Элементы ценности помимо при-
были: рост рынка, технологический 
аспект, потребитель как референт-
ная группа

Система ранжирования 
потребителей
Разработка программы 
маркетинга

♦
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Ïðîäîëæåíèå òàáë. 1
1 2 3

[LaForge, 
Craven, 1982]

Классификация отделов пла-
нирования и контроля (ОПК) 
на основании их характери-
стик с целью развития продаж

Размер, рост продаж, интенсив-
ность конкуренции
Власть поставщика

[Fiocca, 1982] Анализ всех потребителей Важность потребителя, сложность 
взаимодействия с потребителем

Анализ ключевых клиентов Привлекательность, оценка суще-
ствующих взаимоотношений между 
потребителем и поставщиком: про-
должительность взаимоотношений, 
объем закупок, важность потре-
бителя, сила взаимоотношений, 
дружба, кооперация в развитии, 
управленческая и географическая 
дистанция

[Dickson, 1983] Анализ портфеля дистрибью-
тора

Рост уровня продаж дистрибью-
тора, выручка и прямые затраты 
производителя

Матрица зависимости в кана-
ле распределения

Доля рынка производителя 
и ди стрибьютора

[Campbell, 
Cunningham, 
1983]

Классификации потребителей 
на основе жизненного цикла 
потребителя — анализ всех 
потребителей

Объем продаж, использование стра-
тегических ресурсов, продолжи-
тельность взаимоотношений, доля 
закупок потребителя, прибыльность

Конкурентный анализ потре-
бителей в каждом сегменте

Доля потребителя на рынке, рост 
уровня потребительского спроса 
на продукты, объем закупок постав-
щика, доля конкурентов

Портфельный анализ ключе-
вых потребителей

Конкурентная позиция, рост потре-
бительского рынка, объем продаж 
каждого потребителя

Портфельный анализ кон-
кретного потребителя

Рост закупок потребителя, стадия 
жизненного цикла, объем продаж

[Dubinsky, 
Ingram, 1984; 
Dubinsky, 
1986]

Прибыльность потребителей Потенциальная прибыль потреби-
теля

Построение портфеля потре-
бителей

Текущая прибыль потребителя

[Shapiro et al., 
1987]

Прибыльность потребителей Затраты на обслуживание, выручка
Управление портфелем 
потребителей
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Ïðîäîëæåíèå òàáë. 1
1 2 3

[Krapfel, 
Salmond, 
Spekman, 
1991]

Матрица типов взаимоотно-
шений

Ценность взаимоотношений, 
со вместимость целей

Сопоставление типов взаимо-
отношений и стиля управле-
ния

Соотношение власти потребителя 
и поставщика, совместимость целей

Выбор стиля управления для 
дуальных взаимоотношений
Определение типа взаимоот-
ношений

[Rangan, 
Moriarty, 
Swartz, l992]

Сегментация промышленных 
потребителей

Цена, затраты на обслуживание, 
сила взаимоотношений

[Yorke, 
Droussiotis, 
1994]

Построение портфеля всех 
потребителей

Стратегическая важность потре-
бителя, сложность управления вза-
имоотношениями с потребителем

Глубинный анализ ключевых 
потребителей

Прибыльность и сила взаимоотно-
шений

Построение портфеля ключе-
вых потребителей

Сила взаимоотношений с потреби-
телем и рыночная доля потребителя 

[Storbacka, 
1997]

Анализ потребителей и их 
прибыльности

Прибыльность взаимоотношений, 
затраты на поддержание взаимоот-
ношений, объем продаж

[Turnbull, 
Zolkiewski, 
1997; 
Zolkiewski,

Turnbull, 2002]

Анализ потребителей Выручка и затраты на обслужива-
ние (модель Шапиро с соавторами)

Мониторинг позиции потре-
бителя 

Ценность взаимоотношений (мо-
дель Крапфела с соавторами)

[Freytag, Mols, 
2001]

Деление потребителей 
на группы

Экономические переменные 
(оборот, прибыль, затраты, спрос), 
технологические переменные (тех-
нологические процессы и ноу-хау), 
конкуренция (ограничения 
и возможности), другие параметры 
(репутация, этика)

Анализ потребителей Выручка, затраты на обслуживание, 
ценность взаимоотношений

[Ryals, 2003] Анализ портфеля потреби-
телей

Доходность и риск 

[Dhar, Gazer, 
2003]

Определение оптимальной 
структуры потребителей

Жизненная ценность потребителя 
с учетом риска, доходность
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Ïðîäîëæåíèå òàáë. 1
1 2 3

[Johnson, 
Seines, 2004]

Максимизация ценности 
портфеля потребителей

Прибыль и затраты на потребителя 
в конкретной ситуации

[Gök, 2009] Анализ портфеля потреби-
телей

Сила взаимоотношений, удовлетво-
ренность потребителей

Àâòîðàìè îäíîé èç ïåðâûõ ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ 
ïîòðåáèòåëÿìè ÿâëÿþòñÿ Ì. Ò. Êàííèíãõåì è È. Õîìñ, êîòîðûå ðàçðàáîòàëè 
îäíîøàãîâóþ ìîäåëü ïîðòôåëÿ ñ äâóìÿ êðèòåðèÿìè äëÿ àíàëèçà — òåõíè-
÷åñêîå âçàèìîäåéñòâèå è îáúåì ïðîäàæ [Cunningham, Homse, 1982].

Ìîäåëü áûëà äîðàáîòàíà Í. Êýìïáåëëîì è Ì. Êàííèíãõåìîì [Campb-
ell, Cunningham, 1983], êîòîðûå ïðåäëîæèëè òðåõøàãîâóþ ìîäåëü ïîðòôåëÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé. Íà ïåðâîì ýòàïå àíàëèçèðóåòñÿ ïðèâëåêàòåëüíîñòü âñåõ 
ïîòðåáèòåëåé, êîòîðûå ïîäðàçäåëÿþòñÿ íà êàòåãîðèè â çàâèñèìîñòè îò èõ 
æèçíåííîãî öèêëà íà îñíîâàíèè ýìïèðè÷åñêèõ äàííûõ. Íà âòîðîì ýòàïå 
ïðîâîäèòñÿ êîíêóðåíòíûé àíàëèç ïîòðåáèòåëåé, ÿâëÿþùèéñÿ, ïî ìíåíèþ 
àâòîðîâ, âàæíûì ôàêòîðîì ïëàíèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîòðåáèòåëåé. Íà-
êîíåö, òðåòèé øàã íàïðàâëåí íà âûáîð êëþ÷åâûõ ïîòðåáèòåëåé: ñíà÷àëà 
àíàëèçèðóþòñÿ âñå êëþ÷åâûå ïîòðåáèòåëè, çàòåì íàèáîëåå çíà÷èìûå äëÿ 
êîìïàíèè êëþ÷åâûå ïîòðåáèòåëè èçó÷àþòñÿ îòäåëüíî.

Îñíîâíàÿ êðèòèêà ìîäåëè Í. Êýìïáåëëà è Ì. Êàííèíãõåìà ñâîäèòñÿ ê 
äâóì îñíîâíûì ïîëîæåíèÿì. Âî-ïåðâûõ, ïî ìíåíèþ ðÿäà èññëåäîâàòåëåé, 
òåîðåòè÷åñêàÿ è ïðàêòè÷åñêàÿ çíà÷èìîñòü êîíöåïöèè æèçíåííîãî öèêëà 
ïðè àíàëèçå ïîòðåáèòåëåé ìîæåò áûòü ïîñòàâëåíà ïîä ñîìíåíèå [Ford, 1982; 
Grönroos, 1983; Zolkiewski, Turnbull, 2002]. Âî-âòîðûõ, îñíîâíàÿ öåëü ëþ-
áîé ìîäåëè ïîñòðîåíèÿ ïîðòôåëÿ ïîòðåáèòåëåé çàêëþ÷àåòñÿ â âûÿâëåíèè 
êëþ÷åâûõ ïîòðåáèòåëåé, ñ êîòîðûìè ñëåäóåò ðàçâèâàòü âçàèìîîòíîøåíèÿ, 
îäíàêî íà òðåòüåì ýòàïå äàííîé ìîäåëè êðèòåðèè îòáîðà êëþ÷åâûõ ïîòðå-
áèòåëåé ÷åòêî íå îïðåäåëåíû.

Äðóãèì ïðèìåðîì ìîäåëè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿ-
ìè ÿâëÿåòñÿ äâóõøàãîâàÿ ìîäåëü Ð. Ôèîêêè [Fiocca, 1982], êîòîðàÿ íà ïåðâîì 
øàãå àíàëèçèðóåò ïîòðåáèòåëåé ïî äâóì êðèòåðèÿì — ñòðàòåãè÷åñêàÿ âàæ-
íîñòü è ñëîæíîñòü óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè. Íà âòîðîì ýòàïå àíà-
ëèç òðåáóåò ïîñòðîåíèÿ ìàòðèöû 2 × 2, êîòîðàÿ ôîðìèðóåòñÿ íà îñíîâàíèè 
äâóõ êðèòåðèåâ, âûäåëåííûõ íà ïåðâîì óðîâíå: ïðèâëåêàòåëüíîñòü áèçíåñà 
ïîòðåáèòåëåé è ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé ïîñòàâùèêà è ïîòðåáèòåëÿ.

Îñíîâíàÿ êðèòèêà ìîäåëè Ð. Ôèîêêè çàêëþ÷àåòñÿ â ñëåäóþùåì. Âî-ïåð-
âûõ, íå ó÷èòûâàåòñÿ ïðèáûëüíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëåì, õîòÿ 
ýòîò êðèòåðèé ïîäðàçóìåâàåòñÿ ïðè ïîñòðîåíèè ìàòðèöû íà âòîðîì ýòàïå 
àíàëèçà [Yorke, Droussiotis, 1994]. Âî-âòîðûõ, ýìïèðè÷åñêèé àíàëèç ìîäåëè 

Îêîí÷àí
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ÿâëÿåòñÿ ïðîáëåìàòè÷íûì èç-çà ñóáúåêòèâíîñòè è íåäîñòàòêà îïåðàöèî-
íàëèçàöèè èñïîëüçóåìûõ ïåðåìåííûõ [Turnbull, Topcu, 1994]. Â-òðåòüèõ, íà 
ðàçíûõ ýòàïàõ àíàëèçà ìîäåëè èñïîëüçóþòñÿ îäíè è òå æå êðèòåðèè, êîòî-
ðûå ïðè ýòîì òðàêòóþòñÿ ïî-ðàçíîìó [Turnbull, Topcu, 1994].

Ä. Éîðê è Ã. Äðóññèîòèñ [Yorke, Droussiotis, 1994] ïðîâåëè ýìïèðè÷åñêîå 
èññëåäîâàíèå ñ öåëüþ ïðîòåñòèðîâàòü è ðàñøèðèòü ìîäåëü Ôèîêêè. Â ðàñ-
øèðåííîé ìîäåëè èìåþòñÿ òðè øàãà: íà ïåðâîì òàê æå, êàê è â ìîäåëè Ôè-
îêêè, äëÿ àíàëèçà èñïîëüçóþòñÿ äâà êðèòåðèÿ — ñòðàòåãè÷åñêàÿ âàæíîñòü 
è ñëîæíîñòü óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè ñ ïîòðåáèòåëåì; íà âòîðîì 
ýòàïå îïðåäåëÿåòñÿ ïðèáûëüíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé ñ êàæäûì ïîòðåáè-
òåëåì; íà òðåòüåì — ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé è äîëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ 
ïðèáûëüíûìè äëÿ êîìïàíèè ïîòðåáèòåëÿìè.

Îñíîâíàÿ êðèòèêà ìîäåëè Ä. Éîðêà è Ã. Äðóññèîòèñà ñâîäèòñÿ ê ñëåäó-
þùåìó. Âî-ïåðâûõ, ðÿäîì àâòîðîâ ïîä ñîìíåíèå ñòàâèòñÿ èñïîëüçîâàííûé 
â ìîäåëè ïðèíöèï ðàñïðåäåëåíèÿ ïðÿìûõ è êîñâåííûõ çàòðàò íà âçàèìîîò-
íîøåíèÿ, òàê êàê íå âñåãäà ìîæíî òî÷íî îïðåäåëèòü ïðîïîðöèþ, â êîòîðîé 
ñëåäóåò ðàñïðåäåëÿòü âðåìÿ è çàòðàòû íà óïðàâëåíèå âçàèìîîòíîøåíèÿìè 
[Zolkiewski, Turnbull, 2000]. Âî-âòîðûõ, ïåðåìåííûå, êîòîðûå èñïîëüçóþòñÿ 
äëÿ ïîäñ÷åòà ïðèáûëè, ñëèøêîì ñïåöèôè÷íû, îíè ïîäõîäÿò äëÿ îòðàñëè, 
àíàëèçèðóåìîé àâòîðàìè â ýìïèðè÷åñêîì èññëåäîâàíèè, îäíàêî ñ òðóäîì 
ìîãóò áûòü èñïîëüçîâàíû äëÿ àíàëèçà ìîäåëè íà ïðèìåðå äðóãèõ îòðàñëåé 
[Turnbull, 1990].

Ï. Äèêñîí ðàçðàáîòàë äâóõøàãîâóþ ìîäåëü ïîðòôåëÿ ïîòðåáèòåëåé, 
â êîòîðîé àíàëèçèðóþòñÿ âçàèìîîòíîøåíèÿ ìåæäó ïðîèçâîäèòåëåì è äè -
ñòðè áüþòîðàìè [Dickson, 1983]. Íà ïåðâîì øàãå, êîòîðûé íàçûâàåòñÿ «àíàëèç 
ïîðòôåëÿ äèñòðèáüþòîðîâ», èçìåðÿåòñÿ ïðèâëåêàòåëüíîñòü äè ñòðè áüþòîðà 
íà îñíîâàíèè ñîîòíîøåíèÿ ïðèáûëè è çàòðàò. Íà âòîðîì øàãå — «ìàòðèöà 
çàâèñèìîñòè â êàíàëå ðàñïðåäåëåíèÿ» — îöåíèâàåòñÿ äîëÿ ïðîäàæ êàæäîãî 
ó÷àñòíèêà êàíàëà ðàñïðåäåëåíèÿ ñ öåëüþ âûÿâëåíèÿ ðàñïðåäåëåíèÿ âëàñòè â 
êàíàëå.

À. Äóáèíñêèé è Ò. Èíãðàì ðàçðàáîòàëè îäíîøàãîâóþ ìîäåëü ïîðòôåëÿ 
ïîòðåáèòåëåé [Dubinsky, Ingram, 1984] ñ äâóìÿ ïåðåìåííûìè: òåêóùàÿ è ïî-
òåíöèàëüíàÿ ïðèáûëü, êîòîðóþ ìîæíî ïîëó÷èòü îò ïîòðåáèòåëÿ. Ïðè ýòîì 
îñíîâíîé ôîêóñ ìîäåëè çàêëþ÷àåòñÿ â ïîâûøåíèè êëèåíòîîðèåíòèðîâàí-
íîñòè è ïåðåõîäå îò îáúåìà ïðîäàæ êîíêðåòíîìó ïîòðåáèòåëþ ê îðèåí-
òàöèè íà ïðèáûëü, êîòîðóþ ìîæíî ïîëó÷èòü îò íåãî. Ñèëüíîé ñòîðîíîé 
ìîäåëè ÿâëÿåòñÿ òî, ÷òî àâòîðàìè ïðèâåäåíû ôîðìóëû äëÿ ðàñ÷åòà òåêóùåé 
è ïîòåíöèàëüíîé ïðèáûëè, êîòîðóþ ìîæíî ïîëó÷èòü îò ïîòðåáèòåëÿ.

Ìîäåëü, ðàçðàáîòàííàÿ Á. Øàïèðî ñ ñîàâòîðàìè [Shapiro et al., 1987], 
àíàëèçèðóåò ïîòðåáèòåëåé èñêëþ÷èòåëüíî ñ òî÷êè çðåíèÿ öåíòðîâ ñîçäàíèÿ 
ïðèáûëè, ïðè ýòîì ïîòðåáèòåëè ðàçäåëÿþòñÿ íà êàòåãîðèè, èñõîäÿ èç èõ 
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ïðèáûëüíîñòè, êîòîðàÿ îïðåäåëÿåòñÿ êàê ðàçíîñòü ìåæäó öåíîé ïðîäóê-
öèè è çàòðàòàìè íà ñîâåðøåíèå ñäåëêè, ïðîèçâîäñòâî, ðàñïðåäåëåíèå è ïî-
ñëåïðîäàæíîå îáñëóæèâàíèå. Òàêæå àâòîðû ìîäåëè îòìå÷àþò, ÷òî ïðèáûëü-
íîñòü ïîòðåáèòåëÿ äëÿ êîìïàíèè çàâèñèò îò ïîâåäåíèÿ ïîòðåáèòåëÿ ïðè 
çàêóïêå, îäíàêî âëèÿíèå ïîâåäåíèÿ ïîòðåáèòåëÿ ïðè çàêóïêå íà ïðèáûëü îò 
âçàèìîîòíîøåíèé íåäîñòàòî÷íî ÷åòêî îïðåäåëåíî.

Îñíîâíàÿ êðèòèêà ìîäåëè Á. Øàïèðî ñ ñîàâòîðàìè ñâîäèòñÿ ê ñëå-
äóþùåìó. Âî-ïåðâûõ, îïðåäåëåíèå íèçêèõ è âûñîêèõ çíà÷åíèé äëÿ ïîêà-
çàòåëÿ ïðèáûëè ïðîèçâîäÿò ñàìè ðåñïîíäåíòû — ìåíåäæåðû êîìïàíèé, 
ó÷àñòâóþùèõ â èññëåäîâàíèè, ÷òî âåäåò ê íåâîçìîæíîñòè ñîïîñòàâëåíèÿ 
äàííûõ èç-çà îòñóòñòâèÿ ÷åòêèõ êðèòåðèåâ [Zolkiewski, Turnbull, 2002]. 
Âî-âòîðûõ, â ðåàëüíûõ óñëîâèÿõ âåäåíèÿ áèçíåñà çàòðàòû íà ðàçðàáîòêó 
ïðîäóêòà, ïîäãîòîâêó åãî ê ïðîäàæå è îñóùåñòâëåíèå ñäåëêè ñëîæíî ðàñ-
ïðåäåëèòü ìåæäó òåêóùèìè è ïîòåíöèàëüíûìè ïîòðåáèòåëÿìè [Zolkie-
wski, Turnbull, 1999].

Â. Ðýíãàí ñ ñîàâòîðàìè óñîâåðøåíñòâîâàëè ìîäåëü Øàïèðî íà îñíîâà-
íèè êîíöåïöèè ïîâåäåíèÿ ïîòðåáèòåëåé ïðè çàêóïêå, êîòîðàÿ áûëà èñïîëü-
çîâàíà íà ïåðâîì ýòàïå àíàëèçà äëÿ ìèêðîñåãìåíòèðîâàíèÿ ïîòðåáèòåëåé 
íà ïðîìûøëåííûõ ðûíêàõ, ñ ïîñëåäóþùèì âûäåëåíèåì íà âòîðîì ýòàïå 
äâóõ êðèòåðèåâ äëÿ àíàëèçà ïîòðåáèòåëåé — öåí è çàòðàò íà îáñëóæèâàíèå 
[Rangan, Moriarty, Swartz, 1992].

Ê îñíîâíûì äîñòîèíñòâàì ìîäåëè Ðýíãàíà ñ ñîàâòîðàìè ìîæíî îòíåñòè 
âêëþ÷åíèå ìèêðîñåãìåíòàöèè, êîòîðàÿ ïîçâîëÿåò êîìïàíèÿì âëèÿòü èëè 
äàæå ôîðìèðîâàòü ïîâåäåíèå ñâîèõ ïîòåíöèàëüíûõ ïîòðåáèòåëåé, àäàïòè-
ðóÿ èíñòðóìåíòû ìàðêåòèíãà. Äàííàÿ ìîäåëü ðàçäåëÿåò ïîòðåáèòåëåé íà êà-
òåãîðèè ñ ó÷åòîì èíôîðìàöèè î ïîâåäåíèè ïðè çàêóïêå, ÷òî, ïî ìíåíèþ åå 
àâòîðîâ, ïîçâîëÿåò îïðåäåëèòü öåíó è óðîâåíü çàòðàò òàêèì îáðàçîì, ÷òîáû 
óâåëè÷èòü ïðèáûëü, ïîëó÷åííóþ îò êàæäîãî ïîòðåáèòåëÿ.

Îñíîâûâàÿñü íà ìîäåëè Á. Øàïèðî è ñîàâòîðîâ [Shapiro et al., 1987], 
à òàêæå ñ ó÷åòîì ïîëîæåíèé ìîäåëè Ð. Êðàïôåëà ñ ñîàâòîðàìè [Krapfel, Sa-
lmond, Spekman, 1991] Ï. Òóðíáóëë è Äæ. Çîëêèåâñêè ïðåäëîæèëè îäíîøà-
ãîâóþ ìîäåëü ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè ñ òðåìÿ ïåðå-
ìåííûìè [Turnbull, Zolkiewski, 1997], äîðàáîòàííóþ â 2002 ã. [Zolkiewski, 
Turn bull, 2002], â ðàìêàõ êîòîðîé àâòîðàì óäàëîñü ïðîàíàëèçèðîâàòü ïîðò-
ôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè â äèíàìèêå. Îäíàêî èìåííî ïåð-
âàÿ ìîäåëü ñ÷èòàåòñÿ áàçîâîé è íàèáîëåå ÷àñòî èñïîëüçóåòñÿ èññëåäîâà-
òåëÿìè â äàííîé îáëàñòè äëÿ ìîäèôèêàöèè è ðàçðàáîòêè ñîáñòâåííûõ 
ìîäåëåé.

Íà îñíîâàíèè ïðîâåäåííîãî àíàëèçà ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøå-
íèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè áûëè âûÿâëåíû êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ óêàçàííîãî 
ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé (òàáë. 2).
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Òàáëèöà 2
Êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè

Критерий
Частота 

использования

Объем продаж 11
Прибыль 11
Затраты на обслуживание 11
Доля рынка 8
Цена продукции 5
Ценность взаимоотношений 4
Сила взаимоотношений и обмен информацией 4
Репутация и имидж партнера 4
Техническая сложность взаимоотношений 3
Распределение власти 3
Совместимость целей партнеров 3
Рост спроса на продукцию потребителя 3
Сложность управления взаимоотношениями 2
Стратегическая важность 2
Риск взаимоотношений 2
Использование стратегических ресурсов, наличие специфических 

инвестиций
1

Продолжительность взаимоотношений 1
Поведение потребителя при закупке 1
Удовлетворенность потребителя 1

Èòàê, ñðåäè êðèòåðèåâ, êîòîðûå èñïîëüçóþòñÿ â ìîäåëÿõ ïîðòôåëÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè, ëèäèðóþùåå ïîëîæåíèå çàíèìàþò êî-
ëè÷åñòâåííûå ïîêàçàòåëè, òàêèå êàê îáúåì ïðîäàæ, ïðèáûëü, ïîëó÷åííàÿ îò 
ïîòðåáèòåëÿ, çàòðàòû íà åãî îáñëóæèâàíèå, äîëÿ ðûíêà ïîòðåáèòåëÿ, öåíà 
ïðîäóêöèè. Ïðè ýòîì êà÷åñòâåííûå ïîêàçàòåëè, òàêèå êàê öåííîñòü âçà-
èìîîòíîøåíèé, ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé, îáìåí èíôîðìàöèåé, òåõíè÷åñêàÿ 
ñëîæíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé, ðàñïðåäåëåíèå âëàñòè, ñîâìåñòèìîñòü öåëåé 
ïàðòíåðîâ, ñëîæíîñòü óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè, ñòðàòåãè÷åñêàÿ 
âàæíîñòü ïàðòíåðà è äðóãèå, îòõîäÿò íà âòîðîé ïëàí.

Àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè. Âçà-
èìîîòíîøåíèÿ êîìïàíèè ñ ïîñòàâùèêàìè â ëèòåðàòóðå ïî ìàðêåòèíãó 
âçàèìîîòíîøåíèé ðàññìîòðåíû äîâîëüíî ïîäðîáíî, îäíàêî â áîëüøèíñòâå 
èññëåäîâàíèé àíàëèçèðóþòñÿ äóàëüíûå âçàèìîîòíîøåíèÿ ìåæäó ïîòðåáè-
òåëåì è ïîñòàâùèêîì [Dwyer, Schurr, Oh, 1987; Anderson, Narus, 1990], à òàê-
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æå ïðîöåññû óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè ñ ïîñòàâùèêàìè è ðàçâèòèÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé. Ïðè ýòîì àíàëèç âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè 
îñóùåñòâëÿåòñÿ ëèáî íà èíäèâèäóàëüíîì óðîâíå [Dyer, Cho, Chu, 1998; Wag-
ner, Boutellier, 2002], ëèáî íà óðîâíå ñåòè [Anderson, Håkansson, Johanson, 
1994; Möller, Halinen, 1999].

Íà íàø âçãëÿä, íåîáõîäèì áîëåå øèðîêèé ïîäõîä, êîòîðûé ïîçâîëèò 
àíàëèçèðîâàòü ñèñòåìó âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñî âñåìè ïîñòàâùè-
êàìè îäíîâðåìåííî, òàê êàê êîìïàíèÿ âûíóæäåíà îñóùåñòâëÿòü ñòðîãèé 
îòáîð ïîñòàâùèêîâ è ðàñïðåäåëÿòü îãðàíè÷åííûå ðåñóðñû ìåæäó âûáðàí-
íûìè âçàèìîîòíîøåíèÿìè. Ïîðòôåëüíûé ïîäõîä ïîçâîëèò èçó÷àòü ñèñòå-
ìó âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïîñòàâùèêàìè â êîìïëåêñå è òåì ñàìûì 
âîñïîëíèòü ñóùåñòâóþùèé ïðîáåë â èññëåäîâàíèÿõ âçàèìîîòíîøåíèé ñ 
ïîñòàâùèêàìè.

Ñëåäóåò îòìåòèòü, ÷òî ïîðòôåëüíûé ïîäõîä, êîòîðûé íå ÿâëÿåòñÿ íîâûì 
â èññëåäîâàíèè âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè [Kraljic, 1983; Turnbull, 
1990; Olsen, Ellram, 1997; Dubois, Pedersen, 2002; Gelderman, van Weele, 2003], 
èçó÷åí íåäîñòàòî÷íî ñ òî÷êè çðåíèÿ îïðåäåëåíèÿ ñèñòåìû êðèòåðèåâ ôîð-
ìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïîñòàâùèêàìè. Èìåííî 
ïîýòîìó àâòîðàìè ñòàòüè ïðåäïðèíÿòà ïîïûòêà ðàçðàáîòêè ñèñòåìû êðèòå-
ðèåâ äëÿ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè.

Â òàáë. 3 ïðåäñòàâëåí àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ 
ïîñòàâùèêàìè.

Òàáëèöà 3
Àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè

Авторы Этапы (шаги) анализа Критерии формирования

1 2 3

[Kraljic, 1983] Исследование текущей 
ситуации на рынке постав-
щика

Важность закупки, сложность 
рынка поставщика

[Van Stekelenborg, 
Kornelius, 1994]

Исследование текущей 
ситуации на рынке постав-
щика

Контроль уровня спроса на про-
дукцию компании, контроль уров-
ня спроса на рынке поставщика

[Olsen, Ellram, 
1997]

Классификация закупок Сложность управления взаимоот-
ношениями в процессе закупки, 
стратегическая важность закупки, 
привлекательность поставщика, 
сила взаимоотношений

Анализ поставщиков

[Bensaou, 1999] Анализ взаимоотношений 
между поставщиком и по-
требителем

Специфические инвестиции по-
требителя, специфические инве-
стиции поставщика
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Îêîí÷àíèå òàáë. 3
1 2 3

[Gelderman, Van 
Weele, 2000]

Анализ стратегий постав-
щика

Зависимость поставщика, зависи-
мость потребителя

[Dubois, Pederson, 
2002]

Анализ на уровне сети Анализ взаимоотношений постав-
щика с конкретным потребителем 
зависит от взаимоотношений по-
ставщика с другими потребителями

[Cox, 2004] Определение баланса сил 
взаимоотношений

Сила потребителя, сила поставщи-
ка, распределение ценности между 
партнерами, сила взаимоотноше-
ний

Анализ взаимоотношений

[Wagner, Johnson, 
2004]

Исследование портфеля 
поставщиков на стратеги-
ческом уровне

Критерии не выделены

Íà îñíîâàíèè àíàëèçà ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâ-
ùèêàìè îïðåäåëåíû êðèòåðèè, êîòîðûå èñïîëüçóþòñÿ ïðîìûøëåííûìè 
êîìïàíèÿìè ïðè ôîðìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé (òàáë. 4).

Òàáëèöà 4
Êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè

Критерий
Частота 

использования

Стратегическая значимость 2
Сила взаимоотношений 2
Затраты на взаимоотношения 2
Наличие специфических инвестиций 2
Создание добавленной ценности 1
Прибыль от взаимоотношений 1
Сложность рынка поставщика 1
Технологическая сложность 1
Уровень спроса на продукцию компании 1
Уровень спроса на рынке поставщика 1
Сложность управления взаимоотношениями в процессе закупки 1
Привлекательность поставщика 1
Зависимость от взаимоотношений 1
Распределение власти 1
Распределение ценности 1
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×àùå âñåãî â ìîäåëÿõ èñïîëüçóþòñÿ òàêèå êðèòåðèè äëÿ îòáîðà ïîñòàâ-
ùèêîâ, êàê ñòðàòåãè÷åñêàÿ çíà÷èìîñòü è ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé, êîòîðûå 
îòíîñÿòñÿ ê õàðàêòåðèñòèêàì êà÷åñòâà âçàèìîîòíîøåíèé, à òàêæå çàòðàòû 
íà âçàèìîîòíîøåíèÿ è íàëè÷èå ñïåöèôè÷åñêèõ èíâåñòèöèé (êîëè÷åñòâåí-
íûå îöåíêè âçàèìîîòíîøåíèé).

Àíàëèç ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì. 
Ïîðòôåëüíàÿ òåîðèÿ, êàê îòìå÷àëîñü, ïîëó÷èëà äîâîëüíî øèðîêîå ðàñïðî-
ñòðàíåíèå â èññëåäîâàíèÿõ ìàðêåòèíãà âçàèìîîòíîøåíèé, îäíàêî ôîêóñ çà÷à-
ñòóþ ñâîäèòñÿ ëèøü ê èññëåäîâàíèþ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè 
ëèáî ñ ïîñòàâùèêàìè (ñì., íàïð.: [Olsen, Ellram, 1997]), ëèáî ñ ïîòðåáèòåëÿìè 
(ñì., íàïð.: [Shapiro et al., 1987; Krapfel, Salmond, Spekman, 1991]).

Ëèøü íåñêîëüêî ìîäåëåé àíàëèçèðóþò ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé ñ 
ïàðòíåðàìè â öåëîì, ò. å. ìîãóò áûòü ïðèìåíèìû äëÿ àíàëèçà âçàèìîîòíî-
øåíèé êîìïàíèè ñ ëþáûìè ïàðòíåðàìè (ïîñòàâùèêàìè, ïîòðåáèòåëÿìè, 
ïîñðåäíèêàìè, èññëåäîâàòåëüñêèìè îðãàíèçàöèÿìè, êîíñóëüòàíòàìè è äð.):

ìîäåëü Ä. Óèëñîíà [Wilson, 1995];
ìîäåëü Ò. Î’Òóëà è Á. Äîíàëäñîíà [O’Toole, Donaldson, 2000];
ìîäåëü Ä. Ôîðäà [Ford et al., 1998].

Ä. Óèëñîí [Wilson, 1995] ïðåäëîæèë â êà÷åñòâå ìîäåëè ïîðòôåëÿ ñõåìó 
âûáîðà òèïà âçàèìîîòíîøåíèé ìåæäó êîìïàíèåé-ïîñòàâùèêîì è êîìïà-
íèåé-ïîòðåáèòåëåì íà îñíîâàíèè ñîîòíîøåíèÿ öåííîñòè, äîáàâëåííîé ïàðò-
íåðîì ê ïðîäóêòó, è ñòåïåíè ðèñêà âåäåíèÿ áèçíåñà ñ íèì (ðèñ. 2).

Ðèñ. 2. Ñõåìà âûáîðà ïîòåíöèàëüíûõ ïàðòíåðîâ
È ñ ò î ÷ í è ê: [Wilson, 1995, p. 336].

Íà ãîðèçîíòàëüíîé îñè — äîáàâëåííàÿ öåííîñòü, êîòîðóþ ïàðòíåð 
ñïîñîáåí äîïîëíèòåëüíî ïðèâíåñòè â èìåþùèéñÿ ïðîäóêò; íà âåðòèêàëü-

♦

♦

♦
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íîé — ñòåïåíü îïåðàöèîííîãî ðèñêà, ñâÿçàííîãî ñ âåäåíèåì áèçíåñà ñ äàí-
íûì ïàðòíåðîì. «Îïåðàöèîííûé ðèñê — ýòî ðèñê, êîòîðûé áåðåò íà ñåáÿ 
ïàðòíåð â ñëó÷àÿõ, åñëè ïîñòàâùèê íå ñìîã ïðîèçâåñòè êîìïëåêòóþùèå ñî-
îòâåòñòâóþùåãî êà÷åñòâà, äîñòàâèòü íåîáõîäèìûé òîâàð â óêàçàííûé ñðîê 
ëèáî íàðóøèë äðóãèå îáÿçàòåëüñòâà ïî îòíîøåíèþ ê êîíòðàãåíòó» [Wilson, 
1995, p. 336].

Ïðè ôîðìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíå-
ðàìè íåîáõîäèì àíàëèç ñîîòíîøåíèÿ âûãîä è çàòðàò, íà îñíîâàíèè êîòîðî-
ãî êîìïàíèÿ ïðèíèìàåò ðåøåíèå î ðàçâèòèè èëè ïðåêðàùåíèè âçàèìîîò-
íîøåíèé ñ ïàðòíåðîì è î âêëþ÷åíèè â ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé íîâûõ 
êîìïàíèé. Èíûìè ñëîâàìè, íå ñ êàæäûì ïàðòíåðîì ñòîèò âçàèìîäåéñòâî-
âàòü è ðàçâèâàòü îòíîøåíèÿ.

Òàêèì îáðàçîì, ñòðàòåãèÿ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé 
ÿâëÿåòñÿ îäíèì èç ýëåìåíòîâ îáùåé ñòðàòåãèè âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ 
ïàðòíåðàìè è áàçèðóåòñÿ ïðåæäå âñåãî íà ñèñòåìå îáùèõ öåííîñòåé è öåëåé.

Ò. Î’Òóë è Á. Äîíàëäñîí [O’Toole, Donaldson, 2000] ïðåäñòàâèëè ìîäåëü 
ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé íà îñíîâå äâóõ êðèòåðèåâ, õàðàêòåðèçóþùèõ 
ñèëó âçàèìîîòíîøåíèé:

1) äîâåðèå ê ïàðòíåðó — ñîöèàëüíûé êîíòåêñò âçàèìîîòíîøåíèé (íà-
ïðèìåð, ìíåíèÿ ïàðòíåðîâ äðóã î äðóãå);

2) äåéñòâèÿ ïàðòíåðîâ, íàïðàâëåííûå íà ðàçâèòèå âçàèìîîòíîøå-
íèé, — ýêîíîìè÷åñêèé êîíòåêñò âçàèìîîòíîøåíèé (íàïðèìåð, 
èíâåñòèöèè âî âçàèìîîòíîøåíèÿ).

Ïî ðåçóëüòàòàì îöåíêè ñèëû âçàèìîîòíîøåíèé ïî äâóì âûøåóêàçàí-
íûì êðèòåðèÿì âñå îòíîøåíèÿ ìåæäó ïàðòíåðàìè ïîäðàçäåëÿþòñÿ íà ÷å-
òûðå òèïà (ðèñ. 3):

1) äâóñòîðîííèå îòíîøåíèÿ;
2) ïåðèîäè÷åñêè ïîâòîðÿþùèåñÿ îòíîøåíèÿ;
3) äèñêðåòíûå èëè îïïîðòóíèñòè÷åñêèå îòíîøåíèÿ;
4) èåðàðõè÷åñêèå îòíîøåíèÿ (äîìèíèðîâàíèå ïîñòàâùèêà èëè ïîòðå-

áèòåëÿ).
Îòíîøåíèÿ ÿâëÿþòñÿ äâóñòîðîííèìè â òîì ñëó÷àå, åñëè óðîâåíü äîâå-

ðèÿ âûñîêèé è ïàðòíåðû ïðåäïðèíèìàþò àêòèâíûå äåéñòâèÿ ïî ðàçâèòèþ 
âçàèìîîòíîøåíèé. Åñëè àêòèâíîñòü ïî ðàçâèòèþ âçàèìîîòíîøåíèé íàõî-
äèòñÿ íà âûñîêîì óðîâíå, à óáåæäåííîñòü â òîì, ÷òî ýòè îòíîøåíèÿ ïðè-
íåñóò âûãîäû, íåçíà÷èòåëüíà, òî îòíîøåíèÿ ïðèíèìàþò õàðàêòåð èåðàð-
õè÷åñêèõ ñ äîìèíèðîâàíèåì ïîñòàâùèêà èëè ïîòðåáèòåëÿ â çàâèñèìîñòè 
îò êîíêðåòíîé ñèòóàöèè. Â ñëó÷àå åñëè óðîâåíü äîâåðèÿ ê ïàðòíåðó âûñîê, 
íî îòñóòñòâóåò íåîáõîäèìîñòü ðàçâèâàòü âçàèìîîòíîøåíèÿ, ïðåäïðèíèìàÿ 
êîíêðåòíûå äåéñòâèÿ ýêîíîìè÷åñêîãî õàðàêòåðà (íàïðèìåð, ïîâòîðíûå 
çàêóïêè), îòíîøåíèÿ ìåæäó ïàðòíåðàìè ìîæíî êëàññèôèöèðîâàòü êàê ïå-
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ðèîäè÷åñêè ïîâòîðÿþùèåñÿ. Íàêîíåö, â ñèòóàöèè, êîãäà óðîâåíü äîâåðèÿ 
íèçêèé è ïàðòíåðû íå ïðåäïðèíèìàþò äåéñòâèé ïî ðàçâèòèþ âçàèìîîòíî-
øåíèé, èìåþò ìåñòî äèñêðåòíûå òðàíñàêöèè èëè äàæå îïïîðòóíèñòè÷åñêîå 
ïîâåäåíèå ó÷àñòíèêîâ âçàèìîäåéñòâèÿ, è, ñëåäîâàòåëüíî, îòíîøåíèÿ íàõî-
äÿòñÿ íà ñàìîì íèçêîì óðîâíå ðàçâèòèÿ.

Ðèñ. 3. Ìàòðèöà âçàèìîîòíîøåíèé ïàðòíåðîâ
È ñ ò î ÷ í è ê: [O’Toole, Donaldson, 2000, p. 14]

Èòàê, ìîäåëü Ò. Î’Òóëà è Á. Äîíàëäñîíà îñíîâàíà íà àíàëèçå óðîâíÿ 
âîâëå÷åííîñòè ïàðòíåðîâ âî âçàèìîîòíîøåíèÿ è ìîæåò ïîìî÷ü ìåíåäæå-
ðàì ïðè ïðèíÿòèè ñòðàòåãè÷åñêèõ ðåøåíèé ïî ðàçâèòèþ ïîòåíöèàëà âçà-
èìîîòíîøåíèé è èõ ïåðåâîäó íà íîâûé óðîâåíü.

Âîçíèêàåò âîïðîñ: êàê óïðàâëÿòü ïîðòôåëåì âçàèìîîòíîøåíèé â öå-
ëîì, åñëè äëÿ êàæäîãî òèïà âçàèìîîòíîøåíèé íåîáõîäèìà ñòðàòåãèÿ óïðàâ-
ëåíèÿ, îòëè÷íàÿ îò ñòðàòåãèé óïðàâëåíèÿ äðóãèìè òèïàìè âçàèìîîòíî-
øåíèé? Àâòîðû ïðèõîäÿò ê âûâîäó î òîì, ÷òî íåîáõîäèìî ðàçðàáîòàòü 
ñòðàòåãèþ óïðàâëåíèÿ êàæäûì èç òèïîâ âçàèìîîòíîøåíèé, íî íå äàþò 
ðåêîìåíäàöèé, êàê ýòî ñäåëàòü íà ïðàêòèêå.

Ä. Ôîðä ñ ñîàâòîðàìè [Ford et al., 2002] ïðåäëîæèëè ìîäåëü ôîðìèðî-
âàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé (ðèñ. 4) â çàâèñèìîñòè îò óðîâíÿ âîâëå-
÷åííîñòè è ïðîäîëæèòåëüíîñòè âçàèìîîòíîøåíèé:

äîëãîñðî÷íûå äèñòàíöèðîâàííûå âçàèìîîòíîøåíèÿ;
äîëãîñðî÷íûå òåñíûå âçàèìîîòíîøåíèÿ;
êðàòêîñðî÷íûå äèñòàíöèðîâàííûå âçàèìîîòíîøåíèÿ;
êðàòêîñðî÷íûå òåñíûå âçàèìîîòíîøåíèÿ.

Íàïðèìåð, äîëãîñðî÷íûå äèñòàíöèðîâàííûå âçàèìîîòíîøåíèÿ, ïî 
ñðàâíåíèþ ñ âçàèìîîòíîøåíèÿìè ñ âûñîêèì óðîâíåì âîâëå÷åííîñòè, õà-

♦

♦

♦

♦
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ðàêòåðèçóþòñÿ ôîðìàëüíûìè êîíòàêòàìè è íåçíà÷èòåëüíûìè ñïåöèôè÷å-
ñêèìè èíâåñòèöèÿìè. Âàæíåéøèì ïðåèìóùåñòâîì ïðîäîëæèòåëüíûõ äè-
ñòàíöèðîâàííûõ âçàèìîîòíîøåíèé ÿâëÿåòñÿ íåâûñîêèé óðîâåíü ðàñõîäîâ 
íà îòíîøåíèÿ.

Ðèñ. 4. Ìàòðèöà âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè ïî óðîâíþ 
âîâëå÷åííîñòè è ïðîäîëæèòåëüíîñòè

È ñ ò î ÷ í è ê: [Ford et al., 2002, p. 105].

Â çàâèñèìîñòè îò êîíêðåòíîé ñèòóàöèè êîìïàíèè öåëåñîîáðàçíî ðàç-
âèâàòü îïðåäåëåííûé òèï âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè: êðàòêîñðî÷íûå 
èëè äîëãîñðî÷íûå; âçàèìîîòíîøåíèÿ ñ âûñîêèì èëè íèçêèì óðîâíåì âî-
âëå÷åííîñòè. Âìåñòå ñ òåì êàæäûé òèï âçàèìîîòíîøåíèé ìåæäó ïàðòíåðàìè 
èìååò íåäîñòàòêè: ïðè âûñîêîì óðîâíå âîâëå÷åííîñòè íàáëþäàþòñÿ âûñîêèé 
óðîâåíü çàòðàò íà ïîääåðæàíèå îòíîøåíèé è âûñîêàÿ ñòåïåíü çàâèñèìîñòè 
îò ïàðòíåðà; ïðè íèçêîì óðîâíå âîâëå÷åííîñòè âî âçàèìîîòíîøåíèÿ óâåëè-
÷èâàþòñÿ çàòðàòû íà àäàïòàöèþ ñòàíäàðòèçèðîâàííûõ ïðîäóêòîâ.

Òàê, îòíîøåíèÿ ñ âûñîêèì óðîâíåì âîâëå÷åííîñòè íå âñåãäà îáîñíîâà-
íû, ïîñêîëüêó ïðåäïîëàãàþò êîîðäèíàöèþ ñîâìåñòíîé äåÿòåëüíîñòè, àäàïòà-
öèþ ê íóæäàì ïàðòíåðà è îðãàíèçàöèþ âçàèìîäåéñòâèÿ ñîòðóäíèêîâ íà âñåõ 
óðîâíÿõ. Êîìïàíèÿ íå ìîæåò ïîääåðæèâàòü âçàèìîîòíîøåíèÿ ñ âûñîêèì 
óðîâíåì âîâëå÷åííîñòè ñî âñåìè ïàðòíåðàìè èç-çà ñëèøêîì âûñîêèõ çàòðàò.

Òðàäèöèîííî ñ÷èòàåòñÿ, ÷òî âçàèìîîòíîøåíèÿ ñ âûñîêèì óðîâíåì 
âîâëå÷åííîñòè, òðåáóþùèå áîëüøèõ èíâåñòèöèé, ÿâëÿþòñÿ äîëãîñðî÷íûìè. 
Íî íå âñåãäà äîëãîñðî÷íûå âçàèìîîòíîøåíèÿ õàðàêòåðèçóþòñÿ âûñîêèì 
óðîâíåì âîâëå÷åííîñòè. Êîìïàíèÿ ìîæåò áûòü çàèíòåðåñîâàíà â äîëãîñðî÷-
íûõ îòíîøåíèÿõ ñ ïàðòíåðîì, ïðè êîòîðûõ íå òðåáóåòñÿ âûñîêîãî óðîâíÿ 
âîâëå÷åííîñòè.
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Èòàê, ïî ìíåíèþ Ä. Ôîðäà [Ford et al., 2002] íå ñóùåñòâóåò îïðåäåëåí-
íîé çàâèñèìîñòè ìåæäó óðîâíåì âîâëå÷åííîñòè è ïðîäîëæèòåëüíîñòüþ 
âçàèìîîòíîøåíèé. Ýòîò âûâîä ïðîòèâîðå÷èò ýâîëþöèîííîìó ïîäõîäó â 
òåîðèè ìàðêåòèíãà âçàèìîîòíîøåíèé, ñîãëàñíî êîòîðîìó òåñíûå âçàèìî-
îòíîøåíèÿ âñåãäà äîëãîñðî÷íû, à äèñòàíöèðîâàííûå — âñåãäà ñâÿçàíû ñ 
ïåðåêëþ÷åíèåì ñ îäíîãî ïàðòíåðà íà äðóãîãî, è äîêàçûâàåò íåîáõîäèìîñòü 
ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè, âêëþ-
÷àþùåãî ðàçíûå òèïû âçàèìîîòíîøåíèé è ïîçâîëÿþùåãî îñóùåñòâëÿòü 
âûáîð ìåæäó íèìè â çàâèñèìîñòè îò öåëåé êîìïàíèè.

Â ðåçóëüòàòå àíàëèçà ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè 
ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì âûäåëåíû êðèòåðèè, êîòîðûå ïðèìåíÿþòñÿ ïðè ïî-
ñòðîåíèè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè (òàáë. 5).

Òàáëèöà 5
Êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé 

ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì

Критерий Характер критерия

Степень риска Экономический
Добавленная ценность Экономический
Доверие к партнеру Социальный
Действия партнера Экономический
Продолжительность взаимоотношений Социальный
Вовлеченность во взаимоотношения Экономический

Èç òàáë. 5 âèäíî, ÷òî êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíî-
øåíèé ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì ðàñïðåäåëèëèñü ñëåäóþùèì îáðàçîì: ÷åòû-
ðå — ýêîíîìè÷åñêèå (ñòåïåíü ðèñêà, äîáàâëåííàÿ öåííîñòü, äåéñòâèÿ ïàðò-
íåðà è âîâëå÷åííîñòü âî âçàèìîîòíîøåíèÿ) è äâà — ñîöèàëüíûå (äîâåðèå 
ê ïàðòíåðó è ïðîäîëæèòåëüíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé).

ÑÈÑÒÅÌÀ ÊÐÈÒÅÐÈÅÂ ÔÎÐÌÈÐÎÂÀÍÈß ÏÎÐÒÔÅËß 
ÂÇÀÈÌÎÎÒÍÎØÅÍÈÉ Ñ ÏÀÐÒÍÅÐÀÌÈ ÍÀ ÏÐÎÌÛØËÅÍÍÛÕ ÐÛÍÊÀÕ

Êàê îòìå÷àëîñü, äëÿ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîì-
ïàíèè ñ ïàðòíåðàìè íåîáõîäèìà ñèñòåìà êðèòåðèåâ. Ñ îäíîé ñòîðîíû, 
âçàèìîîòíîøåíèÿ ìåæäó äâóìÿ êîìïàíèÿìè-ïàðòíåðàìè — ýòî ñëîæíàÿ 
êîíñòðóêöèÿ, êîòîðàÿ ôîðìèðóåòñÿ ñ ó÷åòîì ìíîæåñòâà ðàçíîîáðàçíûõ 
êðèòåðèåâ, ñâÿçàííûõ êàê ñ îðãàíèçàöèåé â öåëîì (îðãàíèçàöèîííàÿ ñòðóê-
òóðà, îòðàñëü, óðîâåíü ðàçâèòèÿ òåõíîëîãèè, äîñòóïíûå ðåñóðñû); òàê è 
ñ êîíêðåòíûìè âçàèìîîòíîøåíèÿìè (äîâåðèå, ìíåíèå î ïàðòíåðå, öåëè 
âçàèìîäåéñòâèÿ, ïðåäøåñòâóþùèé îïûò). Âñå ýòè êðèòåðèè âëèÿþò íà ðàç-
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âèòèå âçàèìîîòíîøåíèé. Ñ äðóãîé ñòîðîíû, êàê ïîêàçàë àíàëèç ìîäåëåé 
ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè, ïîñòàâùèêàìè è ïàðòíåðàìè 
â öåëîì, êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé, êîòîðûå 
áûëè èñïîëüçîâàíû àâòîðàìè ìîäåëåé, ñîâïàäàþò áîëåå ÷åì â 50% ñëó÷àåâ, 
ò. å. ïîëîâèíà êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ÿâëÿåòñÿ óíèâåðñàëüíîé 
è íå çàâèñèò îò òîãî, ñ êåì êîìïàíèÿ ñòðîèò âçàèìîîòíîøåíèÿ — ñ ïîòðå-
áèòåëÿìè, ïîñòàâùèêàìè èëè äðóãèìè ïàðòíåðàìè. Áîëåå òîãî, êðèòåðèè, 
êîòîðûå èñïîëüçîâàëèñü àâòîðàìè ïðè àíàëèçå âçàèìîîòíîøåíèé ïàðòíå-
ðîâ â êàíàëàõ ðàñïðåäåëåíèÿ [Anderson, Weitz, 1990; Anderson, Narus, 1990], 
òàêæå â áîëüøèíñòâå ñëó÷àåâ ñîâïàäàþò.

Ñëåäîâàòåëüíî, íà íàø âçãëÿä, öåëåñîîáðàçíî èçó÷àòü ïîðòôåëü âçà-
èìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì è ñèñòåìó êðèòåðèåâ åãî ôîðìèðîâà-
íèÿ, à íå äèôôåðåíöèðîâàòü èññëåäîâàíèÿ íà ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé 
ñ ïîòðåáèòåëÿìè èëè ïîñòàâùèêàìè, ÷òî èìååò ìåñòî â áîëüøèíñòâå èññëå-
äîâàíèé â îáëàñòè èçó÷åíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé.

Ñèñòåìà êðèòåðèåâ, êîòîðûå êîìïàíèÿ äîëæíà èñïîëüçîâàòü ïðè ôîð-
ìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé, ìîæåò èìåòü ñâîþ ñïåöèôèêó, îä-
íàêî ñóùåñòâóþò óíèâåðñàëüíûå êðèòåðèè, êîòîðûì äîëæíû óäîâëåòâîðÿòü 
âñå ïàðòíåðû êîìïàíèè.

Ê óíèâåðñàëüíûì àâòîðû ñòàòüè îòíîñÿò êðèòåðèè, êîòîðûå èñïîëü-
çóþòñÿ â ïðîàíàëèçèðîâàííûõ ìîäåëÿõ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïî-
òðåáèòåëÿìè è ïîñòàâùèêàìè è/èëè ïàðòíåðàìè â öåëîì, ò. å. êàê ìèíèìóì 
â äâóõ òèïàõ ìîäåëåé, ñîãëàñíî ïðåäëîæåííîé àâòîðàìè êëàññèôèêàöèè 
(òàáë. 6).

Òàáëèöà 6
Ñèñòåìà êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé

№ Критерий C* S** P***
Частота 
исполь-
зования

1 2 3 4 5 6

1 Затраты на взаимоотношения 11 2 ― 13
2 Прибыль от взаимоотношений 11 1 ― 12
3 Доля рынка  8 1 ―  9
4 Сила взаимоотношений: вовлеченность, 

действия и обмен информацией

 4 2 2  8

5 Техническая сложность взаимоотношений  3 1 ―  4
6 Распределение власти  3 1 ―  4
7 Рост спроса на продукцию партнера  3 1 ―  4
8 Сложность управления взаимоотношениями  2 1 ―  3
9 Стратегическая значимость партнера  2 2 ―  4
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Îêîí÷àíèå òàáë. 6
1 2 3 4 5 6

10 Специфические инвестиции  1 2 ―  3
11 Риск от взаимоотношений  2 ― 1  3
12 Создание добавленной ценности ― 1 1  2
13 Продолжительность взаимоотношений  1 ― 1  2
14 Объем продаж 11 ― ― 11
15 Цена  5 ― ―  5
16 Ценность взаимоотношений  4 ― ―  4
17 Репутация и имидж партнера  4 ― ―  4
18 Совместимость целей партнеров  3 ― ―  3
19 Поведение потребителя при закупке  1 ― ―  1
20 Удовлетворенность взаимоотношениями  1 ― ―  1
21 Сложность рынка ― 1 ―  1
22 Отсутствие альтернативных поставщиков ― 1 ―  1
23 Зависимость от взаимоотношений ― 1 ―  1
24 Распределение ценности ― 1 ―  1
25 Доверие к партнеру ― ― 1  1

Ï ð è ì å ÷ à í è å: 
  * — ïîòðåáèòåëè (Ñustomers (C));
 ** — ïîñòàâùèêè (Suppliers (S));
*** — ïàðòíåðû (Partners (P)).

Êàê âèäíî èç òàáë. 6, 13 êðèòåðèåâ ÿâëÿþòñÿ óíèâåðñàëüíûìè, ïðè ýòîì 
íàèáîëåå ÷àñòî èñïîëüçóþòñÿ êîëè÷åñòâåííûå êðèòåðèè, òàêèå êàê çàòðàòû, 
ïðèáûëü îò âçàèìîîòíîøåíèé è äîëÿ ðûíêà. Êà÷åñòâåííûå õàðàêòåðèñòèêè 
âçàèìîîòíîøåíèé, òàêèå êàê ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé, âîâëå÷åííîñòü, äåé-
ñòâèÿ è îáìåí èíôîðìàöèåé, òåõíè÷åñêàÿ ñëîæíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé, 
ðàñïðåäåëåíèå âëàñòè, ñëîæíîñòü óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè, ñòðàòå-
ãè÷åñêàÿ çíà÷èìîñòü ïàðòíåðà, ñïåöèôè÷åñêèå èíâåñòèöèè, ðèñê îò âçàèìî-
îòíîøåíèé, ñîçäàíèå äîáàâëåííîé öåííîñòè, ïðîäîëæèòåëüíîñòü âçàèìîîò-
íîøåíèé, â ñîâîêóïíîñòè îòõîäÿò íà âòîðîé ïëàí.

ÎÏÈÑÀÍÈÅ ÂÛÁÎÐÊÈ È ÈÑÑËÅÄÎÂÀÍÈß

Êðèòåðèè îòáîðà ïîòðåáèòåëåé è ïîñòàâùèêîâ íà ïðîìûøëåííûõ ðûí-
êàõ áûëè ïðîàíàëèçèðîâàíû â õîäå ýìïèðè÷åñêîãî èññëåäîâàíèÿ 223 ðîñ-
ñèéñêèõ êîìïàíèé èç 34 ðåãèîíîâ Ðîññèè, ïðîâåäåííîãî â 2008 ã. Â êà÷åñòâå 
ìåòîäà èññëåäîâàíèÿ áûë âûáðàí êîëè÷åñòâåííûé îïðîñ íà îñíîâå ëè÷íûõ 
ñòðóêòóðèðîâàííûõ èíòåðâüþ ñ ðåñïîíäåíòàìè èç îòäåëà ìàðêåòèíãà èëè 
âûñøåãî ðóêîâîäñòâà êîìïàíèè. Ðåñïîíäåíòû áûëè îòîáðàíû ñ ó÷åòîì èõ 
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íàèáîëüøåé èíôîðìèðîâàííîñòè î âçàèìîäåéñòâèè êîìïàíèè ñ ïîòðåáèòå-
ëÿìè è ïîñòàâùèêàìè.

Â âûáîðêó áûëè âêëþ÷åíû êîìïàíèè èç ðàçíûõ îòðàñëåé: ëåãêàÿ ïðî-
ìûøëåííîñòü (8,6%); ïðîèçâîäñòâî ñòðîèòåëüíûõ ìàòåðèàëîâ (11,7%); ìà-
øèíîñòðîåíèå è ìåòàëëîîáðàáàòûâàþùàÿ ïðîìûøëåííîñòü (19,4%); ëå-
ñîîáðàáàòûâàþùàÿ ïðîìûøëåííîñòü (6,8%); ïèùåâàÿ ïðîìûøëåííîñòü 
(13,1%); òåëåêîììóíèêàöèè (6,8%); äðóãèå îòðàñëè (33,6%). Â âûáîðêå ïðåä-
ñòàâëåíû êîìïàíèè ðàçíîãî ðàçìåðà: ìåíåå 50 ðàáîòíèêîâ (12,3%); îò 50 äî 
100 (14,6%); îò 101 äî 500 (34,7%); îò 501 äî 1000 (17,4%); áîëåå 1000 ðàáîò-
íèêîâ — 21% êîìïàíèé. Ñîîòíîøåíèå ìåæäó ïðîèçâîäñòâîì ïðîäóêöèè 
è ïðåäîñòàâëåíèåì óñëóã êîëåáëåòñÿ îò 0 äî 100%, â ñðåäíåì 73% êîìïà-
íèé çàíèìàþòñÿ ïðîèçâîäñòâîì ïðîäóêöèè è 27% êîìïàíèé — îêàçàíèåì 
 óñëóã.

Â õîäå èññëåäîâàíèÿ ðåñïîíäåíòàì áûëè çàäàíû âîïðîñû îòíîñèòåëüíî 
êðèòåðèåâ îòáîðà ïîòðåáèòåëåé è ïîñòàâùèêîâ. Îòâå÷àÿ íà âîïðîñû, ðåñ-
ïîíäåíòû ìîãëè âûáðàòü áîëåå îäíîãî âàðèàíòà îòâåòà è ïðåäëîæèòü ñâîé 
âàðèàíò. Â òàáë. 7 ïðåäñòàâëåíû êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîòðå-
áèòåëåé, èñïîëüçóåìûå êîìïàíèÿìè-ðåñïîíäåíòàìè.

Òàáëèöà 7
Êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîòðåáèòåëåé

Критерий
Доля компаний выборки, 

%

Объем продаж 90,1
Ценность взаимоотношений 72,4
Стратегическая значимость партнера 70,0
Цена 67,0
Рост спроса на продукцию потребителя 63,1
Затраты на взаимоотношения 55,7
Сила взаимоотношений 52,7
Совместимость целей партнеров 43,3
Возможность совместной разработки новых продуктов 40,4
Отсутствие альтернативных поставщиков 23,2

Ïî ÷àñòîòå èñïîëüçîâàíèÿ ïåðâîå ìåñòî (90,1%) çàíèìàåò îáúåì ïðî-
äàæ; äðóãèå êîëè÷åñòâåííûå êðèòåðèè, òàêèå êàê öåíà (67,0%), ðîñò ñïðîñà 
íà ïðîäóêöèþ ïîòðåáèòåëÿ(63,1%), çàòðàòû íà âçàèìîîòíîøåíèÿ (55,7%), 
òàêæå äîâîëüíî ÷àñòî èñïîëüçóþòñÿ ïðè îòáîðå ïîòðåáèòåëåé, ÷òî ñîîòíî-
ñèòñÿ ñ êîëè÷åñòâåííûì ïîäõîäîì êîìïàíèé ê ôîðìèðîâàíèþ âçàèìîîòíî-
øåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè. Êà÷åñòâåííûå õàðàêòåðèñòèêè âçàèìîîòíîøåíèé, 
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òàêèå êàê öåííîñòü âçàèìîîòíîøåíèé, ñòðàòåãè÷åñêàÿ çíà÷èìîñòü ïàðòíåðà 
è ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé, ñîâìåñòèìîñòü öåëåé ïàðòíåðîâ, âîçìîæíîñòü 
ñîâìåñòíîé ðàçðàáîòêè íîâûõ ïðîäóêòîâ è îòñóòñòâèå àëüòåðíàòèâíûõ ïî-
ñòàâùèêîâ, ïî ÷àñòîòå èñïîëüçîâàíèÿ óñòóïàþò êîëè÷åñòâåííûì êðèòåðèÿì 
ôîðìèðîâàíèÿ âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè.

Äëÿ äèôôåðåíöèðîâàííîãî ïîäõîäà êîìïàíèè ê ïîñòàâùèêàì òàêæå 
íåîáõîäèìà ñèñòåìà êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîñòàâùèêîâ. 
Â òàáë. 8 ïðåäñòàâëåíû êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîñòàâùèêîâ, 
èñïîëüçóåìûå êîìïàíèÿìè-ðåñïîíäåíòàìè.

Òàáëèöà 8
Êðèòåðèè ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîñòàâùèêîâ

Критерий
Доля компаний выборки, 

%

Качество продукции и гарантия поставки 96,1
Затраты на взаимоотношения 88,9
Прибыль от взаимоотношений 88,8
Доверие к партнеру 85,4
Создание добавленной ценности 84,3
Удовлетворенность взаимоотношениями 82,5
Сложность управления взаимоотношениями 79,3
Техническая сложность взаимоотношений 78,9
Сила взаимоотношений 75,5
Стратегическая значимость партнера 74,6
Продолжительность взаимоотношений 67,5
Совместимость целей партнеров 52,2
Возможность совместной разработки новых продуктов 50,7
Специфические инвестиции 46,5
Распределение власти 32,5

Êàê âèäíî èç òàáë. 8, íàèáîëåå ÷àñòî èñïîëüçóåìûì êðèòåðèåì îòáîðà 
ïîñòàâùèêîâ ðîññèéñêèìè êîìïàíèÿìè ÿâëÿåòñÿ êà÷åñòâî ïîñòàâëÿåìîé 
ïðîäóêöèè è ãàðàíòèÿ ïîñòàâêè (96,1%). Êîëè÷åñòâåííûå êðèòåðèè ôîð-
ìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ ïîñòàâùèêîâ, òàêèå êàê çàòðàòû (88,9%) è ïðèáûëü 
îò âçàèìîîòíîøåíèé (88,8%), èñïîëüçóþòñÿ áîëüøèíñòâîì êîìïàíèé âû-
áîðêè. Ê êà÷åñòâåííûì õàðàêòåðèñòèêàì âçàèìîîòíîøåíèé îòíîñÿòñÿ: äî-
âåðèå ê ïàðòíåðó, ñîçäàíèå äîáàâëåííîé öåííîñòè, óäîâëåòâîðåííîñòü âçà-
èìîîòíîøåíèÿìè, ñëîæíîñòü óïðàâëåíèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè, òåõíè÷åñêàÿ 
ñëîæíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé, ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé, ñòðàòåãè÷åñêàÿ çíà-
÷èìîñòü ïàðòíåðà, ïðîäîëæèòåëüíîñòü âçàèìîîòíîøåíèé, ñîâìåñòèìîñòü 
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öåëåé ïàðòíåðîâ, âîçìîæíîñòü ñîâìåñòíîé ðàçðàáîòêè íîâûõ ïðîäóêòîâ, 
ñïåöèôè÷åñêèå èíâåñòèöèè è ðàñïðåäåëåíèå âëàñòè.

Èòàê, â ñèñòåìå êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé 
êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè, âûäåëåííîé íà îñíîâå àíàëèçà ìîäåëåé, îòñóò-
ñòâóåò òîëüêî îäèí êðèòåðèé, âûÿâëåííûé àâòîðàìè â õîäå ýìïèðè÷åñêîãî 
èññëåäîâàíèÿ, — âîçìîæíîñòü ñîâìåñòíîé ðàçðàáîòêè íîâûõ ïðîäóêòîâ, 
êîòîðûé èñïîëüçóåòñÿ êîìïàíèÿìè-ðåñïîíäåíòàìè ïðè ôîðìèðîâàíèè 
ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êàê ñ ïîòðåáèòåëÿìè, òàê è ñ ïîñòàâùèêàìè. 
Ñëåäîâàòåëüíî, ýòîò êðèòåðèé ÿâëÿåòñÿ óíèâåðñàëüíûì è åãî öåëåñîîáðàçíî 
âêëþ÷èòü â ñèñòåìó êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé 
ñ ïàðòíåðàìè.

ÇÀÊËÞ×ÅÍÈÅ

Â ñòàòüå ðàññìîòðåíà ñèñòåìà âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòåðà-
ìè ñêâîçü ïðèçìó ïîðòôåëüíîé òåîðèè. Â òåîðåòè÷åñêîé ÷àñòè ñòàòüè îïðå-
äåëåíî ïîíÿòèå ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé, ïðîàíàëèçèðîâàíû îñíîâíûå 
ìîäåëè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïîòðåáèòåëÿìè, ñ ïîñòàâ-
ùèêàìè è ñ ïàðòíåðàìè â öåëîì ñ öåëüþ âûÿâëåíèÿ êðèòåðèåâ, êîòîðûå 
èñïîëüçóþòñÿ äëÿ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé.

Ñðåäè êðèòåðèåâ, êîòîðûå èñïîëüçóþòñÿ â ìîäåëÿõ ïîðòôåëÿ âçà-
èìîîòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè è ïîñòàâùèêàìè, ëèäèðóþùåå ïîëîæåíèå 
çàíèìàþò êîëè÷åñòâåííûå êðèòåðèè, â òî âðåìÿ êàê êà÷åñòâåííûå õàðàêòå-
ðèñòèêè âçàèìîîòíîøåíèé îòõîäÿò íà âòîðîé ïëàí.

Íåñìîòðÿ íà ôàêòîðû, ñäåðæèâàþùèå êîíêóðåíöèþ íà ðîññèéñêîì 
ðûíêå, äëÿ ïðîìûøëåííûõ êîìïàíèé âñå áîëåå àêòóàëüíîé ñòàíîâèòñÿ 
çàäà÷à ñîçäàíèÿ äîëãîñðî÷íûõ êîíêóðåíòíûõ ïðåèìóùåñòâ, ÷åì è îáóñëîâ-
ëåíî óñèëåíèå ðîëè íåìàòåðèàëüíûõ àêòèâîâ êîìïàíèè. Âñå áîëüøå ðîñ-
ñèéñêèõ ïðîìûøëåííûõ êîìïàíèé óäåëÿþò âíèìàíèå âçàèìîîòíîøåíèÿì 
ñ ïàðòíåðàìè, ôîðìèðóÿ ïîðòôåëü âçàèìîîòíîøåíèé íà îñíîâå êðèòåðèåâ 
ïðèáûëüíîñòè, âçàèìíîé âûãîäû è ñòðàòåãè÷åñêîé çíà÷èìîñòè âçàèìîîò-
íîøåíèé.

Íà îñíîâå àíàëèçà ìîäåëåé ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ 
ïàðòíåðàìè àâòîðàìè ðàçðàáîòàíà ñèñòåìà êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðò-
ôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè, êîòîðàÿ ïðîàíàëèçèðîâà-
íà íà îñíîâå äàííûõ ýìïèðè÷åñêîãî èññëåäîâàíèÿ 223 ðîññèéñêèõ ïðîìûø-
ëåííûõ êîìïàíèé.

Ðåçóëüòàòû ýìïèðè÷åñêîãî èññëåäîâàíèÿ ïîäòâåðäèëè òåîðåòè÷åñêèå 
âûâîäû àíàëèçà ìîäåëåé î âûñîêîé çíà÷èìîñòè äëÿ ðîññèéñêèõ ïðîìûø-
ëåííûõ êîìïàíèé êîëè÷åñòâåííûõ êðèòåðèåâ ïðè ôîðìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ 
âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïàðòíåðàìè. Îäíàêî ñëåäóåò îòìåòèòü, ÷òî êà÷åñòâåí-
íûå õàðàêòåðèñòèêè âçàèìîîòíîøåíèé òàêæå äîâîëüíî ÷àñòî èñïîëüçóþòñÿ 
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ðîññèéñêèìè ïðîìûøëåííûìè êîìïàíèÿìè ïðè âûáîðå ïàðòíåðîâ, ÷òî 
ñîîòâåòñòâóåò òåîðåòè÷åñêèì âûâîäàì èññëåäîâàíèÿ. Ðåñïîíäåíòû âûäåëÿ-
þò â ïåðâóþ î÷åðåäü òàêèå êðèòåðèè, êàê ñèëà âçàèìîîòíîøåíèé, öåííîñòü 
âçàèìîîòíîøåíèé, ñòðàòåãè÷åñêàÿ âàæíîñòü ïàðòíåðà, ñîâìåñòèìîñòü öåëåé 
ïàðòíåðîâ.

Â ñèñòåìó êðèòåðèåâ ôîðìèðîâàíèÿ ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êîì-
ïàíèè ñ ïàðòíåðàìè, âûäåëåííóþ íà îñíîâå àíàëèçà ìîäåëåé, áûë äîáàâëåí 
òîëüêî îäèí êðèòåðèé, âûÿâëåííûé àâòîðàìè â õîäå ýìïèðè÷åñêîãî èññëå-
äîâàíèÿ, — âîçìîæíîñòü ñîâìåñòíîé ðàçðàáîòêè íîâûõ ïðîäóêòîâ, êîòî-
ðûé ÿâëÿåòñÿ óíèâåðñàëüíûì è èñïîëüçóåòñÿ êîìïàíèÿìè-ðåñïîíäåíòàìè 
ïðè ôîðìèðîâàíèè ïîðòôåëÿ âçàèìîîòíîøåíèé êàê ñ ïîòðåáèòåëÿìè, òàê 
è ñ ïîñòàâùèêàìè.

Òàêèì îáðàçîì, ðåçóëüòàòû ýìïèðè÷åñêîãî èññëåäîâàíèÿ ðîññèéñêèõ 
êîìïàíèé ïîäòâåðæäàþò, ÷òî ðàçðàáîòàííàÿ ñèñòåìà êðèòåðèåâ èìååò ïðàê-
òè÷åñêîå çíà÷åíèå, à ïîðòôåëüíûé ïîäõîä ê ïîñòðîåíèþ âçàèìîîòíîøåíèé 
êîìïàíèè ñ ïàðòíåðàìè ÿâëÿåòñÿ äåéñòâåííûì èíñòðóìåíòîì ñòðàòåãè-
÷åñêîãî ïëàíèðîâàíèÿ ìàðêåòèíãà âçàèìîîòíîøåíèé íà ïðîìûøëåííûõ 
ðûíêàõ.
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