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Аннотация. Сущностная характеристика реляций. Систематизированы общие подходы к анализу 
реляций. Реляционные отношения во многом определяют неформальные договоренности между актора-
ми взаимодействия. Это обусловлено направленностью отношений на высоко специфические активы, 
альтернативное использование которых невозможно. Целесообразно использовать инструментальную 
рациональность реляций, направленную на анализ выполнения намеченных целей: отношения обеспечива-
ют безопасность, а не экономическую эффективность. 

Методология. Методологические основы реляционных отношений составляют реляционная теория, 
ресурсная теория системной организации экономики и теория трансакционных издержек. 

Ключевые категории. Анализируются важнейшие категории реляций: объект реляции, реляционное 
пространство, портфель реляций, реляционная рента, реляционная стратегия. Предложена дефиниция 
«душа» реляции, включающая подсистемы функций, интенций, экспектаций, аттракций. При формирова-
нии реляционных межфирменных отношений автором предложено использовать категории «комплемен-
тарности» и «безопасности» взаимодействий. 

Результаты исследований. Позволяют сформировать теоретико-аналитическую базу формирования 
реляционных стратегий предприятий промышленности. Полученные результаты предназначены для ис-
пользования специалистами в области экономики предприятия, теории организации. 
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interaction. This is due to the focus of relations on highly specific assets, the alternative use of which is impossible. 
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Введение
В настоящее время ряд исследователей отмеча-

ет, что одной из инновационных социально-эконо-
мических доминант, обуславливающих и опреде-
ляющих характер современного промышленного 
производства, является интеграция следующих 
разнонаправленных векторов развития. Между 
производственными предприятиями, другими субъ-
ектами рынка по ряду направлений возникают от-
ношения кооперации и соперничества одновремен-
но [10, 11]. В перспективе, по мере развертывания 
информационно-сетевого производства, требующе-
го солидарности большого количества участников, 
эксперты указывают на постепенную ретракцию 
конкурентно-рыночных отношений. 

Стратегии протекционистской кооперации 
и конкурентной борьбы могут сосуществовать. 
Конкурентный и реляционный тип поведения мо-
гут быть одновременно присущи современным 
промышленным предприятиям. Однако регулято-
ры норм и поведения предприятий, направленных 
на взаимодействие, свидетельствует о превалиро-
вании конкурентного подхода. В частности, закон 
о конкуренции в РФ (аналогичные законы, как из-
вестно, существуют в большинстве странах мира) 
повышенное внимание уделяет силам отталкивания 
между субъектами рынка [22]. Отказ от конкурен-
ции часто трактуется как желание получить мо-
нопольные прибыли или даже нарушение законов 
рынка в направлении признания методов редистри-
бутивной экономики [18]. Именно получению одно-
сторонних конкурентных преимуществ, связанных 
со стремлением компаний автономно применять 
заложенный в них потенциал развития, посвящено 
большое количество современных исследований. 
Обращение автора к методам развития, призван-
ным нарушить сложившийся диспаритет представ-
лений о взаимодействии предприятий, определяет 
актуальность, практическую значимость работы. 
В настоящее время степень изученности реляци-
онных взаимодействий явно недостаточна, в том 
числе при анализе тенденций и стратегических 
ориентиров развития промышленных предприятий, 
формировании обобщенных теоретико-аналитиче-
ских выводов о перспективах взаимодействий фир-
мы с субъектами рынка. 

В качестве основы взаимодействий использу-
ется реляционный контракт, обеспечивающий со-
здание объединения экономических интересов при 
ограниченной ответственности входящих в него 
компаний. 

Цель работы – выявление сущностных осно-
ваний, содержания реляционных взаимодействий 
промышленных предприятий, субъектов рынка, как 
одного из базовых, динамично развивающихся про-
цессов в деятельности современных промышлен-
ных предприятий.

Главная проблема исследований связана с си-
стематизацией современных представлений о фор-
мировании взаимодействий промышленных пред-
приятий, а также развития инструментов и методов 
организационно-экономического анализа фирм.

1. Реляционные отношения в системе кон-
трактации 

Стремительное развитие технологий, высокий 
уровень неустойчивости, подвижности внешнего 
окружения организации, характеризуемый терми-
ном «неопределенность внешней среды», приводят 
к необходимости поиска экономических факторов, 
позволяющих привлечь дополнительные ресурсы 
для развития производства. Жизненный цикл про-
дукции резко сокращается, затраты на новые техно-
логии и научно-исследовательские работы растут, 
постоянно возникает потребность в эксклюзивных 
ресурсах (ноу-хау, компетенций, опыта и пр.). Став-
ка лишь на внутренние, присущие данной компа-
нии, конкурентные преимущества становится не 
оправданной. Сотрудничество с другими субъекта-
ми рынка становится залогом устойчивого развития 
предприятия. Взаимодействия для современных 
промышленных предприятий основаны на трех ти-
пах контрактов, описанных в работах нобелевско-
го лауреата О. Уильямсона, других экономистов, 
в частности Макнила [32, 28].

Классические (полные) контракты ориентирова-
ны на учет всех потенциально возможных обстоя-
тельств взаимодействий. Требуют исчерпывающе-
го документирования в договоре многочисленных 
деталей будущего взаимодействия. Это сопряжено 
с большими затратами и предполагают возмож-
ность разрешения споров в судебном порядке. Та-
кой полный и формализованный контракт не может 
во многих случаях презентативно описать будущую 
ситуацию с позиции текущего состояния участни-
ков соглашения. Более того, это принципиально 
сложно осуществить во многих ситуациях, что ста-
новится во многих случаях причиной отказа от дан-
ной модели контрактации. 

Неклассический (неполный) контракт использу-
ется в условиях неопределенности. О. Уильямсон 
назвал данный контракт гибридным (рынка и ие-
рархии) [32]. Данная модель характерна при дол-
госрочном регулировании отношений акторов, ис-
пользуется в условиях неопределенности, основана 
на учете следующих обстоятельств. Требуется дета-
лизации правил регулирования отношений акторов 
в различных прогнозных ситуациях, в том числе 
конфликтных. Предполагается разделение риска 
при различных изменениях трансакции. Предусма-
тривается и возможность взаимного аудита над из-
держками, например, затратами на улучшение каче-
ства. При возникновении споров стороны обраща-
ются к третейской судье, что не является слишком 
жестким решением и подразумевает продолжение 
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взаимодействия после устранения проблем. Ука-
занная экспликация отношений все же усложняет 
использование данного контракта, затрудняет его 
применение при нежелании одной из сторон сле-
довать обозначенным обстоятельствам, например, 
контролю над издержками со стороны партнера. 
Отметим, что данные соглашения используют-
ся при более высокой специфичности активов, по 
сравнению с классическими контрактами, но менее 
специфичными, чем при классических контрактах, 
рассмотренных ниже.

Реляционные (отношенческие) контракты иг-
рают заметную роль в деятельности современных 
предприятий. В качестве определяющего фактора 
развития используется доверие, что снижает риск 
в обменных операциях. Для этого формальные вза-
имные обязательства акторов взаимодействия пред-
ставляют лишь своего рода направление общего 
вектора поведения. Детерминируют же реляцион-
ные отношения (реляции) неформальные правила, 
условия. Соглашение является самовыполняющим-
ся [19] и формальные эксплицитные договоренно-
сти становятся не существенными. Сторонам ока-
зывается нецелесообразным разрывать договор: 
совместная деятельность ориентирована на высо-
коспецифичные активы, альтернативное использо-
вание которых практически невозможно. 

Реляционный контракт предполагает долгосроч-
ные отношения между независимыми партнерами. 
В течение фиксированного договором срока сторо-
ны стремятся выполнить условия контракта. Дан-
ный вид контракта не только считается неполным, 
но и некоторыми экспертами признается, в силу 
высокой роли доверия во взаимоотношениях меж-
ду руководством и менеджментом взаимодейст-
вующих субъектов, неюридическим. С этим вряд 
ли можно согласиться, поскольку экономические 
и юридические аспекты неразрывны. Возникающие 
разногласия, неизбежные при высоком уровне нео-
пределенности внешней среды (например, по каче-
ству и объемам выпускаемой продукции), предпо-
лагается разрешать «частным порядком» [21], т. е. 
координация деятельности участников предполага-
ет переговоры, без привлечения аутсайдеров (суда, 
третьей стороны). Более того, чтобы обеспечить 
гибкость отношений, переговорный процесс по 
ключевым вопросам ведется непрерывно, может 
создаваться специальный комитет. 

2. Инструментальная рациональность
реляций

Важной особенностью реляционных контрактов 
является ограниченная рациональность поведения 
акторов отношений. Стороны неспособны осуще-
ствить правильную оценку последствий принятых 
управленческих решений, считается, что в настоя-
щем периоде сложно верифицировать многие буду-
щие возникающие ситуации. Это обусловлено как 

субъективными факторами, связанными с невоз-
можностью менеджмента к рациональной оценке 
различных факторов в сложной обстановке, так 
и объективно высоким уровнем неопределенности 
внешней среды. Издержки, связанные с осуществ-
лением рациональных действий, становятся очень 
высокими, приходится действовать в определенных 
пределах ограниченно рационально. 

В качестве меры рациональности может быть 
использован критерий Дж. Томпсона [31]. Для 
данного критерия результативность реляций оце-
нивается как соответствие достигнутых и намечен-
ных планов. Это корреспондируется с выводами 
Т. Шеллинга [23]. Нобелевский лауреат при анализе 
кооперации, как формы взаимодействия с позиции 
теории игр, указывал, что первоочередными усло-
виями сотрудничества является наличие общих 
целей партнерства и ожидание взаимозависимости 
от полученных выгод. В долгосрочном периоде 
это обеспечит экономическую целесообразность 
отношений. Подобный инструментальный подход 
может быть осуществлен на основе формирования 
стратегических ориентиров реляций, постулирую-
щих достижение предприятием определенного эта-
лонного состояния, представляющих совокупность 
ряда показателей, специфичных для конкретной 
фирмы. В качестве таковых рационально использо-
вать технико-экономические, организационно-тех-
нологические показатели, отражающие различные 
аспекты производственной, управленческой, тех-
нологической и иной деятельности, ситуационные 
для каждого предприятия, в зависимости от объекта 
реляции. 

3. Теоретико-методологические основы
реляций

3.1. Реляционная теория
Ортодоксальная экономическая теория перспек-

тивы развития фирмы связывает с максимизацией 
общей прибыли, что основывается на модели рынка 
совершенной конкуренции. Считается, что фирмы 
могут защитить себя от оппортунистического пове-
дения других агентов путем замены, или угрозы за-
мещения рыночных партнеров. В этом случае аль-
тернативы конкурентного противостояния нет. Но, 
как известно, эволюционная теория, поведенческие 
концепции фирмы, опровергают тезис о возмож-
ности максимизации прибыли, фирмы следуют ру-
тинному поведению, направленному на сохранение 
доли рынка, уровень продаж [2]. 

Реляционная теория также отвергает либераль-
ное представление о стремлении фирмы к росту, 
свободной конкуренции. В соответствии с реля-
ционной теорией, фирма стремится обезопасить 
развитие собственного производства путем сгла-
живания колебаний рынка, добиться устойчиво-
сти конъюнктуры рынка на основе выстраивания 
отношений с агентами внешней среды, что можно 
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интерпретировать как расширение экономических 
границ фирмы. Фирма готова пойти на взаимодей-
ствие с различными партнерами из частного и об-
щественного секторов, даже допуская издержки, 
намного превышающие уровень допустимой ко-
ординации. В этом случае компаниям удаётся до-
стигнуть зоны стабильного развития, снижения 
неопределённости рынка, риска в своей деятель-
ности. Фактически фирмы вместо неоклассиче-
ской формулы «максимизация прибыли на уровне 
удовлетворительной безопасности», добиваются 
следованию реляционного постулата «высокая без-
опасность при удовлетворительной доходности» 
[3]. При этом многие промышленные предприятия 
стремятся добиться подобных отношений со значи-
тельным количеством участников рынка.

Важнейшая категория реляционных отноше-
ний – объект реляции. 

Объект реляции – это «ограниченная специфич-
ная область производственной, хозяйственной, ин-
новационной, инвестиционной, рыночной и другой 
деятельности предприятия, в рамках которых реа-
лизуются реляционные отношения» [14]. 

Объект реляции связывается с двухсторонними 
отношениями. Количество, содержательную харак-
теристику отношений отражает следующая катего-
рия реляционной теории. 

Реляционное пространство предприятия со-
ставляет множество двухсторонних взаимодейст-
вий, как внутри, так и за пределами границ фирмы, 
с другими экономическими субъектами. 

Пространство отражает, во-первых, решение 
задач развития путем привлечения специфических 
активов партнера, во-вторых, создание области без-
опасности предприятия на основе совместного дей-
ствия акторов реляции, при которых прямое конку-
рентное противостояние элиминируется. Именно 
формирование указанной зоны стабильности мо-
жет стать определяющим обстоятельством для обо-
их или одного из участников при выборе субъекта 
взаимодействия [1]. Если в реляционное простран-
ство включать перспективные взаимодействия, 
сформированные целенаправленно, в соответствии 
со стратегическими установками предприятия, то 
рационально употреблять термин «портфель ре-
ляций» [5]. Портфель реляций – совокупность су-
ществующих и/или потенциальных реляционных 
отношений предприятия как внутри, так и за пре-
делами фирмы, с акторами различного уровня, что 
обеспечивает достижение стратегических целей.

Реляционная теория не пытается противопо-
ставить реляции конкуренции. Вне объекта реля-
ции конкурентный и реляционный тип поведения 
могут сосуществовать. Это означает, что взаимная 
поддержка акторов в области реляции не отменяет 
экономическое соперничество за ее переделами [1]. 
Участники реляции не отказываются от конкурент-

ной борьбы, а лишь видоизменяет ее. Справедливо 
полагается, что зона стабильности в отношениях 
в определенной мере поможет снизить и градус 
противостояния в других сферах, помогая компа-
ниям выжить. Собственно, это и приводит к всё 
большему распространению реляционных отноше-
ний. В значительной мере это стало определяющим 
фактором развития в области машиностроения, где 
отсутствие кооперации привело бы к исчезновению 
целого ряда компаний. 

Взаимодействия между субъектами рынка мо-
гут носить положительный, отрицательный и ней-
тральный характер. Реляционные и конкурентные 
отношения соответствуют позитивными и негатив-
ным взаимодействиям. Реляционная теория утвер-
ждает, что изначально отрицательные и нейтраль-
ные (безразличные) отношения можно переориен-
тировать, что обеспечит положительные связи, при 
соответствующей координационной направленно-
сти на объект реляции [12]. 

Для формулирования понятия «реляционная 
стратегия», одного из важнейших в реляционной 
теории, целесообразно привлечь ресурсную тео-
рию.

3.2. Ресурсная теория (RBV – resource-based 
view)

Данная теория представляет третий этап эволю-
ционного развития теории стратегического управ-
ления фирмой (Катькало В.С.) [6]. Стратегическим 
ориентиром развития фирмы является получение 
конкурентных преимуществ, т. е.  отличительных 
признаков, обеспечивающих превосходство над 
конкурентами. Определяющим фактором страте-
гического развития является извлечением ренты из 
эффективного размещения ресурсов, что обеспечи-
вается на основе способностей (особых качеств) 
фирм. Устойчивость конкурентных преимуществ 
достигается недоступностью стратегических ре-
сурсов фирмы для конкурентов. Один из родона-
чальников ресурсной теории, Э. Пенроуз отмечала, 
что «фирма может извлекать ренту не потому, что 
обладает лучшими ресурсами, а скорее вследствие 
наличия у нее отличительной способности, позво-
ляющей лучше использовать эти ресурсы» [29].

Г.Б. Клейнером предложено обобщить ресурс-
ную теорию, переходя от фирмы (RBVf), как объ-
екта анализа, к экономической системе (RBVs) [9]. 
Предметом исследования теперь становятся как 
более крупные объединения (корпорации, класте-
ры, холдинги и пр.), так и иные субъекты экономи-
ческих систем (проекты, процессы, среды и др.). 
Ключевым понятием ресурсной теории системной 
организации экономики является дефиниция «парт-
нерские преимущества», отражающая «условия, 
обеспечивающие включение данного субъекта во 
взаимовыгодные отношения с другими субъекта-
ми» [9]. Взаимодействия предприятия в рамках эко-
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номической системы позволят привлечь дополни-
тельные ресурсы, которые фирма самостоятельно 
освоить не может, либо это не рационально по ка-
ким-либо причинам. Перспектива доступа к ресур-
сам экономической системы позволяет осуществ-
лять процессы производства, потребления, распре-
деления, обмена предприятия на основе потенциала 
сформированных реляционного пространства и ре-
ляционного портфеля, как механизмов реализации 
стратегий.

Отметим, что представления о ресурсах и спо-
собностях в рамках ресурсной теории могут быть 
дуальными [7]. По Дафту, в частности, ресурсы по-
нимаются в широком смысле, как «активы, способ-
ности, организационные процессы, информация, 
знания и другие атрибуты фирмы, позволяющие 
ей определять и проводить в жизнь стратегии по 
улучшению ее целевой и ресурсной эффективно-
сти» [25], т. е.  это всё необходимое для обеспечения 
функционирования фирмы. Другой подход указы-
вает на различия. Поскольку в рамках взаимодейст-
вий способности не включаются в межфирменный 
оборот, в отличие от ресурсов, второй подход бо-
лее приемлем: способности раскрывают потенциал 
применения ресурсов. Способности (компетенции) 
неотделимы от фирмы. Рост способностей, чаще 
реализуемый на основе организационного обуче-
ния (что обследовалось Д. Тисом и др. [30]) всегда 
требует существенно больших временных затрат, 
чем прирост ресурсов. 

Эффект от партнерских отношений может быть 
оценен с помощью категории «реляционная рента». 
Данная рента Дж. Дайером и X. Сингхом опреде-
лена как «сверхприбыль, совместно получаемая 
в результате взаимоотношений обмена, которую 
нельзя получить любой из фирм изолированно друг 
от друга и которая может быть создана только пу-
тем совместных идиосинкразических усилий парт-
нёров, специализированных на их альянсах» [26]. 
Подобная дескрипция у Р. Фримена определяется 
как «реляционные активы» [22]. 

«Реляционная стратегия промышленного пред-
приятия – это стратегия, направленная на формиро-
вание реляционного пространства между предпри-
ятием и другими экономическими субъектами, ко-
торые создают партнерские преимущества фирмы, 
с целью, во-первых, получения реляционных рент – 
прибыли, получаемой на основе обменных взаимо-
отношений, которую можно образовать только об-
щими усилиями партнёров, в рамках альянсов, во-
вторых, создания области безопасности развития 
предприятия, как результат совместных действий 
партнеров» [15]. Стратегия обеспечивает аллока-
цию ресурсов на заданных направлениях развития 
предприятия, как результат использования возмож-
ностей, резервов экономической системы, к кото-
рой принадлежит предприятие. Фактически со-

держание стратегии определяют, с одной стороны, 
потенциальные возможности использовать опре-
деленные ресурсы партнера, с другой – выявление 
необходимых ресурсов, предоставляемых взамен, 
которые окупают собственный вклад и представ-
ляют интерес для партнера, а также детерминацию 
периода действия договора. 

3.3. Теория трансакционных издержек
Формирование реляционного контракта, веде-

ние переговоров, заключение договора, реализация, 
создание совместных структур (в рамках соглаше-
ния могут создаваться филиалы) требуют опреде-
ленных затрат. В неоклассической экономической 
теории подобные операции не рассматриваются. 
Однако теория трансакционных издержек хорошо 
разъясняет появление и рост данных издержек. 
О. Уильямсон так объясняет генезис реляционных 
отношений между рыночными субъектами [32, 21].

Во-первых, рыночная неопределенность не по-
зволяет заключить полный состоятельный контракт. 
Во-вторых, акторы трансакции заключают сделку, 
направленную на высоко специфические активы, 
в рамках которых участники могут уйти от неопре-
деленности и будут замкнуты на своего партнера, 
что представляет опасность для одного из акторов. 
В-третьих, повторение подобных операций приво-
дит к усилению опасности замыкания и подводит 
к появлению организационной управленческой 
структуры, обеспечивающей координацию транс-
акций. В-четвертых, фирмы-партнеры вместо по-
стоянного обращения к рыночным трансакциям 
решают кооперироваться в надежде на интернаци-
онализацию – трансформацию внешних дополни-
тельных издержек во внутренние производствен-
ные. В-пятых, кооперация может трактоваться как 
расширение границ предприятия в рамках области 
взаимодействий, отмеченный выше рост производ-
ственных издержек можно снизить за счет масшта-
ба производства. В-шестых, увеличение объемов 
производства приводит к новому росту трансакци-
онных издержек, поскольку необходимо учитывать 
запросы новых агентов, во всяком случае потреби-
телей, как обязательных участников экономических 
систем полного цикла. В-седьмых, в противовес 
последнему фактору интернационализация товаро-
обмена позволяет заменить трансакционные издер-
жки меньшими организационными. Такова общая 
теоретическая схема, приводящая к заключению 
реляционных контрактов, привлекательность кото-
рых в настоящее время постоянно растет. 

Проблемы практического применения подхода 
связаны, прежде всего, со сложностью измерения 
трансакционных издержек. Ведь даже анализ про-
изводственных издержек во многом определяется 
избранным методом исследований, получить же ре-
алистические оценки трансакционных издержек – 
задача не осуществимая. Кроме того, прескрипция 
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принятия решений на предприятии, в контексте 
взаимодействий, только на основе трансакционных 
издержек не может использоваться, т.к. требуется 
учет целого ряда дополнительных факторов, свя-
занных с результатами деятельности, внешней сре-
дой, институциональными нормами [16]. Но транс-
акционный подход ориентирован только на учет 
издержек и плохо сопрягается с иными методами, 
определяющими взаимодействия. Хотя аналити-
ка трансакционных издержек может эффективно 
использоваться при исследовании отдельных опе-
раций, программ развития, определяющих коопе-
рацию предприятий. Вполне возможно использо-
вание трансакционного подхода в ситуациях, когда 
предприятие представлено в виде многоуровневой 
модели, позволяющей получить обобщенные оцен-
ки на основе учета различных аспектов развития 
фирмы, а трансакционные издержки будут состав-
ляющими, отображающими вклад этих аспектов в 
интегральный индикатор развития [17, 13]. 

4. Душа реляции
Г.Б. Клейнером введена в научный оборот де-

финиция «душа» предприятия (фирмы) [8]. Позд-
нее академиком «душа» обобщена до уровня 
экономических систем. Данный гипотетический 
источник (душа) может быть использован для ис-
следования развития, как «движущая сила, опре-
деляющая меру целеустремленности системы, 
степень уверенности в ожиданиях, учет интенций 
других субъектов рынка, уровень притязаний си-
стемы, а также степень саморефлексии в соответ-
ствии с ее особенностями» [9]. Душа, по замыслу
Г. Клейнера, подчеркивает индивидуальность 

системы, но структура ее может быть кодифици-
рована в виде трех основных подсистем, которые 
отражают ключевые аспекты системы. К таковым 
относятся функциональная подсистема (характе-
ризует действия, связи системы), интенциональная 
(формирование и исполнение намерений), экспек-
тационная (ожидания на реакцию внешней среды). 
Согласование деятельности этих подсистем, коор-
динация развития и будет составлять общую за-
дачу организации управления. Кроме того, автор 
дефиниции указывал на потенциальную возмож-
ность использования термина «душа» для проек-
тов, процессов и пр.

Нами предложено использование понятия 
«душа» реляций, в контексте реляционных взаи-
модействий. Однако исследование реляций требу-
ет, в дополнение к анализу намерений, ожиданий, 
функционала деятельности, понимания устойчи-
вых установок, в соответствии с которыми акто-
ры относятся к партнерам. Поэтому, в дополнение 
к указанным выше, вводится еще одна подсистема 
реляций – аттракционная. Аттракция отражает ха-
рактер, механизмы восприятия предприятием сво-
его партнера (используется принцип методологи-
ческой систематики, в рамках которого актуально 
восприятие одного рыночного субъекта другим). 
Экспликация представлений об аттракции позволит 
оценить степень устойчивости позитивных отно-
шений, должно раскрывать содержание доверия – 
ключевого аспекта взаимодействий, выступающего 
как система норм и мер поддержания реляций. Ука-
занные подсистемы души реляций представлены на 
рисунке 1.
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Рисунок 1. Структура души реляции (Примечание: составлен автором)
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Сбалансированное развитие реляции обеспе-
чивается высоким уровнем взаимосвязей между 
всеми подсистема души. Поэтому имеют место 
взаимосвязи души не только с подсистемами, но 

и с каналами взаимодействий между ними, как 
показано на рисунке [9]. 

Душа реляции может использоваться как ин-
струмент, позволяющий выявить перспективы фор-
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мирования и реализации реляционных отношений, 
что представлено далее.

5. Комплементарность и безопасность реля-
ций

Для анализа выстраивания реляционных меж-
фирменных взаимодействий могут быть исполь-
зованы категории «комплементарности» и «без-
опасности», которые кратко рассмотрены выше, 
в контексте реляционной теории. Экспликация 
комплементарности и безопасности позволит по-
лучить первичную, достаточно общую картину 
кооперации. 

Комплементарность отражает уровень дополне-
ния отдельных звеньев цепочки создания ценности 
на предприятии, ресурсами партнера по межфир-
менному взаимодействию. 

Безопасность отражает уровень устойчивого 
развития предприятия на основе снижения неопре-
деленности рынка за счет расширения границ фир-
мы вследствие взаимодействий с партнерами. 

Индикаторы комплементарности Iк и безопас-
ности Iб могут быть оценены в пространстве души. 
Индикатор представляет вектор в координатах че-
тырех подсистем – функций, интенций, экспекта-
ций, аттракций: 

Iк = {Iкф, Iки, Iкэ, Iка}; Iб = {Iбф, Iби, Iбэ, Iба},

где 
индексы компонентов «ф», «и», «э» и «а» явля-
ются аббревиатурой данных подсистем. Каждая 
из составляющих данных векторов может быть 
измерена как средняя величина (в процентах) 
следующих трех показателей [4, 24] с помощью 
формул: 

Iк подсистемы = (Ддр-п + Здр-п + Звзмд-п)/3; Iб подсистемы = (

= Дб-п + Зб-п + Звзмд-п)/3,

где 
Ддр-п и Дб-п – доли дополнительных ресурсов в об-
щем объеме ресурсов и доли безопасности пред  
Звзмд-п – значимости указанных составляющих 
с позиции заданной подсистемы души.

Отметим, что приведенные показатели отражают 
достаточно общую методику оценок. Для конкрет-
ных предприятий могут использоваться и иные су-
щественные в конкретных ситуациях показатели, 
например, учитываться организационная культура 
и др. характеристики, аспекты развития, значимые 
для данных фирм. Профиль вектора будет нагляд-
но представлять, что душа реляций «может», чего 
«хочет достичь», что «знает об окружающей сре-
де», какие выстроены «поведенческие установки 
о деловом партнере». Подобные характеристики 
в контексте дополняющих ресурсов и безопасности 

будут не только отражать особенности реляции, но 
и формировать потенциальные направления транс-
формаций взаимодействий для совершенствования 
подхода к объекту реляции. 

Заключение
Подводя итоги представленной работы, можно 

заключить.
1. Реляционные взаимодействия ориентированы

на высоко специфичные активы, альтернативное 
использование которых невозможно. Соглашение 
является самовыполняющимся и формальные дого-
воренности становятся не существенными: сторо-
нам оказывается нецелесообразным разрывать до-
говор. Определяющими становятся неформальные 
правила. 

2. В качестве меры рациональности может быть
использован критерий Дж. Томпсона. Это инстру-
ментальный подход, постулирующий рациональ-
ность выстраивания отношений, как меры прибли-
жения к стратегической цели.

3. Концептуальные основы реляций определяют
следующие положения.

Во-первых, реляционной теории. Фирмы вме-
сто неоклассической формулы «максимизация 
прибыли на уровне удовлетворительной безопас-
ности», используют реляционный постулат «высо-
кая безопасность при удовлетворительной доход-
ности». 

В-вторых, ресурсной теории. Стратегии опре-
деляют, с одной стороны, потенциальные возмож-
ности использовать определенные ресурсы парт-
нера, с другой – выявить необходимые ресурсы, 
предоставляемые взамен, которые окупают собст-
венный вклад и представляют интерес для парт-
нера, а также детерминацию периода действия 
договора.

В-третьих, теории трансакционных издержек. 
Перспективно представление предприятия в виде 
многоуровневой модели, позволяющей получить 
обобщенные оценки на основе учета различных 
аспектов развития фирмы, когда трансакционные 
издержки будут составляющими, отображающи-
ми вклад этих аспектов в интегральный индикатор 
развития.

4. Предложено использовать понятие «душа»
реляции. Может применяться как инструмент, по-
зволяющий выявить перспективы формирования 
и реализации реляционных отношений. Этой цели 
служат индикаторы комплементарности и безопас-
ности реляций, которые могут быть оценены в про-
странстве души.

В качестве направлений дальнейших исследо-
ваний предлагается. Во-первых, продолжить кон-
цептуальный анализ реляционных отношений про-
мышленных предприятий. Во-вторых, осуществить 
разработку методологии формирования и реализа-
ции реляционных стратегий.
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