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Бутенко Н. В., Богуславський О. В. Трансформація конкурентних відносин в умовах глобалізації

У статті досліджено основні напрями трансформації конкурентних відносин в умовах глобалізації. Проаналізовано теоретичний внесок у фор
мування й розвиток теорії конкуренції та конкурентних переваг представників поведінського, інституціонального, неоінституціонального та 
неокласичного напрямів економічної теорії. Зроблено висновок, що під впливом глобалізаціі? набувають поширення такі типи партнерських від
носин, як кооперація, коеволюція, консолідація. Визначено передумови переходу від стратегії суперництва до партнерських відносин. Охарактери
зовано конкурентні переваги, які отримують суб’єкти підприємництва внаслідок розвитку партнерських відносин. Наведено приклади світових 
компаній, що переорієнтували свою конкурентну стратегію на кооперентну взаємодію; розглянуто приклади стратегічних союзів, що укла
даються глобальними конкурентами внаслідок такої взаємодії. Запропоновано концептуальну модель забезпечення конкурентоспроможності 
національної економіки на засадах трансформації конкурентних відносин від суперництва до співробітництва; визначено основні конкурентні 
переваги, пов’язані зі встановленням довгострокових партнерських відносин.
Ключові слова: конкуренція, партнерські відносини, кооперенція, концептуальна модель забезпечення конкурентоспроможності національної 
економіки.
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Бутенко Н. В., Богуславский А. В. Трансформация конкурентных 

отношений в условиях глобализации
В статье исследованы основные направления трансформации конку
рентных отношений в условиях глобализации. Проанализирован тео
ретический вклад в формирование и развитие теории конкуренции и 
конкурентных преимуществ представителей поведенческого, инсти
туционального, неоинституционального и неоклассического направ
лений экономической теории. Сделан вывод, что под воздействием 
глобализации получают распространение такие типы партнерских 
отношений, как кооперация, коэволюция, консолидация. Определены 
предпосылки перехода от стратегии соперничества к партнерским 
отношениям. Охарактеризованы конкурентные преимущества, кото
рые получают субъекты предпринимательства вследствие развития 
партнерских отношений. Приведены примеры мировых компаний, ко
торые переориентировали свою конкурентную стратегию на коопе
рентное взаимодействие; рассмотрены примеры стратегических со
юзов, которые заключаются глобальными конкурентами в результа
те такого взаимодействия. Предложена концептуальная модель обе
спечения конкурентоспособности национальной экономики на принци
пах трансформации конкурентных отношений от соперничества к 
сотрудничеству; определены основные конкурентные преимущества, 
связанные с установлением долгосрочных партнерских отношений.
Ключевые слова: конкуренция, партнерские отношения, кооперенция, 
концептуальная модель обеспечения конкурентоспособности нацио
нальной экономики.
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Butenko N. V., Boguslavskyy O. V. The Transformation of Competitive 

Relations in Conditions of Globalization
The article researches the basic directions of transformation of competitive 
relations in conditions of globalization. The theoretical contribution to the 
formation and development of the theory of competition and competitive ad
vantages of representatives of behavioral, institutional, neoinstitutional and 
neo-classical directions of economic theory is analyzed. It is concluded that 
under the influence of globalization, such types of partnership relations as co
operation, сoevolution, consolidation become wide-spread. Preconditions of 
transition from the strategy of rivalry to the partnership relations are defined. 
The competitive advantages, which are obtained by business entities due to 
the development of partnership relations, are characterized. The authors 
provide examples of the world companies which reoriented their competitive 
strategies towards coopetition interaction; examples of strategic alliances, 
which are concluded by global competitors as a result of such interaction, 
are considered. The conceptual model of ensuring competitiveness of the na
tional economy on the principles of transformation of competitive relations 
from rivalry to cooperation is proposed; the main competitive advantages 
associated with establishing long-term partnership relations are defined.
Keywords: competition, partnership relations, coopetition, conceptual model 
of ensuring the competitiveness of the national economy.
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Взаємозалежні та взаємообумовлені трансфор-
маційні процеси, які відбуваються в сучасному 
бізнес-середовищі, роблять подальше тради-

ційне сприйняття конкуренції «як двигуна розвитку 
національного ринку» неможливим. Одночасно зі 
змінами в структурі матеріального і нематеріального 
виробництва відбувається поступова трансформація 
і самих конкурентних відносин. Якщо на попередніх 
етапах економічного розвитку для багатьох фірм 
основним стратегічним завданням було забезпечен-
ня виживання у швидкозмінному конкурентному се-
редовищі, то в сучасних умовах важливим фактором 
розвитку фірм стає поступова трансформація від 
суперництва між окремими підприємствами до спів-
робітництва між багатьма суб’єктами, що працюють 
у різних секторах і галузях національної економіки. 
Отже, дослідження трансформації конкурентних від-
носин від суперництва до співпраці, від конкуренції 
до кооперенції стає все більш актуальним.

Теоретико-методологічні та прикладні аспекти 
трансформації конкурентних відносин у сучасних 
умовах висвітлено в працях багатьох закордонних 
і вітчизняних учених. Серед іноземних економістів  
у цьому науковому напрямі працюють А. Бранденбур-
гер, П. Друкер, Б. Дж. Нейлбафф, Р. Піно, М. Портер, 
Н. Хмелькова та ін. В Україні дослідженням даних пи-
тань займаються: В. Геєць, І.Савченко, О. Гребешко-
ва, С. Кузьминов, І. Тараненко та інші. Здебільшого, 
у їх працях висвітлюються сутність конкуренції та 
стратегій формування конкурентних переваг, про-
аналізовано сучасний досвід ведення конкурентної 
боротьби та розвитку партнерських відносин. Водно-
час питання трансформації конкурентних відносин 
у партнерські та формування моделі забезпечення 
конкурентоспроможності національної економіки на 
основі трансформації конкурентних відносин у парт-
нерські залишаються недостатньо висвітленими та 
потребують подальших досліджень.

Метою статті є дослідження передумов переходу 
компанії від стратегії протистояння до партнерських 
відносин і визначення концептуальної моделі забезпе-
чення конкурентоспроможності національної еконо-
міки на засадах реалізації партнерських відносин.

Сучасний стан світової економіки обґрунтовує 
необхідність перегляду традиційних поглядів на кон-
куренцію та конкурентні відносини. Так, у ході 48-го 
Всесвітнього економічного форуму (WEF) 2018 р. у 
Давосі світові лідери вели мову про кризу глобаліза-
ції, в ході якої все більше протекціонізму, який ніве-
лює зусилля СОТ і здобутки глобалізації. Прем’єр-
міністр Індії Нарендра Моді назвав негативне став-
лення до глобалізації однією з найбільш значних 
проблем цивілізації поряд зі зміною клімату і теро-
ризмом. Н. Моді вважає, що країни ізолюються одна 
від одної. Торгові угоди зайшли в глухий кут, багато 
держав зіткнулися зі скороченням транскордонних 
інвестицій, зростання глобального ланцюга поставок 

перервалося. Як наслідок – з’явилися бар’єри, які не-
гативно впливають на людей у країнах, що розвива-
ються [1]. 

Дослідження праць вітчизняних і закордонних 
учених засвідчує, що сучасні науковці трактують по-
няття конкуренції не лише як класичну боротьбу між 
господарськими суб’єктами за кращі умови реалізації 
своїх економічних інтересів, а набагато ширше – як 
формування умов для ефективної взаємодії фірм на 
ринку. Своєю чергою, для ефективної взаємодії фірм на 
ринку, на думку В. Гейця, одночасно є важливими і кон-
курентний процес, і результат конкурентної взаємодії 
[2]. У цьому контексті І. Савченко зазначає, що: «Сучас-
ні глобалізаційні процеси приводять до трансформації 
конкурентних відносин у таких напрямах: по-перше, 
в умовах глобалізації конкуренція трансформується в 
багаторівневу систему, яка передбачає розвиток специ-
фічних форм конкурентних відносин залежно від спів-
відношення глобального та національного рівнів; по-
друге, відбувається зміна форм і методів конкуренції, 
що полягає у переважанні елементів співробітництва 
та партнерства над суперництвом» [3]. 

Отже, у системі конкурентних відносин все 
більш очевидною стає тенденція до поступо-
вого послаблення антагоністичної складової 

конкуренції, трансформація її в нові форми та зрос-
тання впливу конструктивної складової партнерства 
між агентами ринку. Пошук шляхів до налагодження 
ефективних партнерських відносин і схильність до 
співпраці стають одними з найбільш важливих клю-
чових факторів успіху фірм. «Гуру» менеджменту  
П. Друкер висловив думку про те, що у ХХІ ст. різно-
маніття, багатогранність принципів ведення бізнесу  
і способів його організації дозволяють стверджувати, 
що світ перебуває «в епосі без закономірностей» [4]. 
Натомість нові стратегічні синергетичні ефекти, які 
з’являються як наслідок успішного функціонування 
партнерств, створюють нові додаткові рушійні сили 
розвитку фірм. 

Таким чином, на думку І. Савченко, у багаторів-
невій системі конкурентних відносин на першому рів-
ні можна виділити конкуренцію транснаціональних 
утворень і національних господарюючих суб’єктів 
на національному ринку. Другий рівень «…включає 
конкуренцію всередині транснаціональних утворень 
і реалізується між підрозділами останніх» [3]. Звідси, 
конкурентні відносини являють собою складну сис-
тему взаємозв’язків між суб’єктами господарювання 
в національній економіці, суперечливий характер 
проявляється водночас як суперництво (антагоніс-
тична складова) між економічними агентами, так і як 
прагнення реалізувати власні цілі та інтереси, вико-
ристовуючи конструктивний шлях взаємодії зі сво-
їми стратегічними партнерами. Усе вищевикладене 
дає можливість використовувати такі групи методів 
сучасної конкурентної боротьби: різнопланове лобі-
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ювання інтересів; «офіційне» та «неофіційне» узго-
дження інтересів між фірмами конкурентами; мар-
кетингові методи конкурентної боротьби [5]. Схожої 
думки дотримується й О. Гребешкова, яка вважає, що 
політика прямого зіткнення інтересів фірми все час-
тіше поступається застосуванню «позаконкурент-
них» технологій і способів поведінки підприємства. 
Це, своєю чергою, реально реалізується через форму-
вання стратегічних альянсів, укладання аутсорсин-
гових, франчайзингових та інших угод і лобіювання 
інтересів основних гравців на ринку в державних 
владних структурах [6].

Поряд зі значним теоретичним внеском у фор-
мування та розвиток теорії конкуренції та 
конкурентних переваг представників пове-

дінського, інституціонального, неоінституціональ-
ного та неокласичного напрямів економічної теорії 
деякі дослідники як джерела конкурентних пере-
ваг компанії розглядають довгострокові відносини 
зі споживачами, партнерства, стратегічні альянси, 
а також спроможність ефективно інтегруватися в 
інформаційне поле [7]. Під впливом глобалізації на-
бувають поширення партнерські типи конкурентних 
відносин, зокрема кооперація, коеволюція, консо-
лідація. Так, А. Бранденбургер та Б. Дж. Нейлбафф 
доходять висновку, що в сучасних умовах, коли все 
більша кількість компаній включається в процес ви-
робництва одного продукту, джерелом конкурентних 
переваг стає весь виробничий ланцюг. Іноді компанії 
доцільніше, швидше, дешевше виконати частину опе-
рацій (дослідження і розробки, виробництво тощо) у 
співпраці з конкурентами. Тому ефективна стратегія 
розвитку компанії має поєднувати як конкуренцію, 
так і партнерську співпрацю [8]. 

Еволюційний розвиток трактування конкурен-
ції та теорії конкурентних переваг прослідковується 
і в дослідженнях П. Глура та А. МакКормака зі спі-
вавторами, які демонструють перехід від уявлень про 
співробітництво господарюючих суб’єктів як однієї з 
форм конкурентної взаємодії, поряд зі співробітни-
цтвом, до висновку про взаємодії на основі співпраці 
як пріоритетного джерела конкурентних переваг в 
умовах глобалізації [9; 10]. 

Аналіз тенденцій у розвитку конкурентних 
відносин дав змогу провідним науковцям виділити  
і сформулювати інтегративний підхід, який ґрун-
тується на системному розгляді явища конкуренції 
та досліджує сукупність конкурентних відносин як 
спільне функціонування всіх необхідних для існуван-
ня елементів, підсистем і зв’язків між ними як єдине 
ціле [11, с. 27]. Тому, «з точки зору глибокого вивчення 
конкуренції як рушійної сили розвитку суспільства, 
дослідження співвідношення суперництва та співро-
бітництва в сучасній системі конкурентних відносин, 
у т. ч. на міжнародному (глобальному) рівні», даний 
підхід має великий науковий потенціал [12]. 

Новітні вищеокреслені тенденції в розвитку 
конкуренції створюють передумови для переходу від 
стратегії протистояння до стратегії розвитку парт-
нерських відносин як основи взаємодії господарю-
ючих суб’єктів у структурі національної економіки, 
а саме: а) наявність спільних цілей у господарюючих 
суб’єктів; б) прагнення до запобігання надмірних ви-
трат на конкурентне протистояння; в) отримання 
конкурентних переваг від конструктивної співпраці 
[13, с. 39].

Водночас слід зауважити, що конкуренція у тра-
диційній формі, як суперництво між окремими під-
приємствами, почала замінюватися суперництвом 
між цілими виробничими ланцюгами. Зокрема,  
М. Кристофер наголошує на входженні світових рин-
ків у нову еру – «конкуренції ланцюгів поставок» [13]. 
Мова йде про складні структури у вигляді сукупності 
фірм, об’єднаних спільною метою, кожна з яких ство-
рює частину кінцевої доданої вартості, що в кінцевому 
підсумку призводить до суперництва між цілими ви-
робничими ланцюгами. На противагу «класичному» 
стратегічному менеджменту, що ґрунтується на ідеї 
М. Портера та вбачає основні конкурентні переваги у 
вигідній ринковій позиції фірми, згідно з реляційною 
концепцією, основними джерелами міжорганізацій-
них конкурентних переваг є дуальні та мережеві вза-
ємовідносини фірм [14]. Обґрунтовуючи економіч-
ні ренти, пов’язані з діяльністю мережі, Дж. Дайєр і  
Х. Сінгх заклали концептуальну базу нового підходу 
до аналізу конкурентних переваг фірм та стратегій їх 
розвитку. Вони визначили «реляційну» ренту як «над-
прибуток, спільно створений у результаті взаємин 
обміну, який не можна отримати будь-якій з фірм ізо-
льовано одна від одної і який може бути створений 
тільки шляхом спільних зусиль партнерів» [15, с. 665].

Тож можна дійти висновку, що саме конкурен-
ція стимулює формування конкурентних пе-
реваг на засадах партнерських відносин, спо-

нукає підприємства до пошуку їх нових джерел, що 
робить їх більш конкурентоспроможними та стає за-
порукою підвищення конкурентоспроможності еко-
номіки загалом. Як зазначав М. Портер, «конкурент-
на перевага з’являється тоді, коли фірмі вдається ви-
конувати необхідні дії з більш низькими сукупними 
витратами, ніж її конкурентам, або виконувати певні 
дії унікальними способами, що створюють нецінову 
споживчу цінність і підтримують додану ціну. Здат-
ність створювати споживчу цінність залежить, своєю 
чергою, від того, як фірма впливає на діяльність своїх 
каналів і кінцевих користувачів» [14, c. 319]. 

Дедалі частіше компанії конкуренції надають 
перевагу стратегічним союзам і партнерствам, які 
перетворилися в базовий елемент сучасної ділової 
стратегії. Так, для прикладу, General Electric має по-
над 100 укладених договорів про співпрацю з партне-
рами в різних сферах; у IBM більше 400 стратегічних 
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партнерів; Toyota сформувала мережу довгостроко-
вих стратегічних союзів з постачальниками комплек-
туючих; Microsoft тісно співпрацює з незалежними 
розробниками програмного забезпечення для ство-
рення нового покоління Windows. 

Останні дослідження засвідчують, що нині ве-
лика корпорація одночасно бере участь при-
близно в 30 союзах, на противагу приблизно 

трьом 10 років тому. Унаслідок поширення союзів 
і альянсів в бізнесі конкуренція між окремими під-
приємствами трансформується в конкуренцію між 
групами підприємств. Ще у 2000 р., за даними відомої 
компанії Booz Allen & Hamilton, провідні європей-
ські та американські компанії близько 20% прибутків 
отримували за рахунок активної діяльності в страте-
гічних альянсах [16]. Яскравим прикладом взаємодії 
є діяльність двох всесвітньовідомих компаній Apple 
та Samsung, які у 2017 р. у спільній багаторічній ко-
оперентній взаємодії змогли освоїти і контролювати 
близько двох третин ринку преміальних смартфонів 
(за матеріалами журналу The Economist – Apple відпо-
відно 44% і Samsung – 22%). Між тим, конкурентна бо-
ротьба між цими двома дуопольними лідерами заго-
стрюється [17]. Так, компанії Samsung та Qualcomm у 
лютому 2018 р. оголосили про формування стратегіч-
ного союзу через те, що Apple близька до завершення 
розробки і виробництва власних комплектувальних 
(чіпів, ко-процесорів та ін.) та частини програмного 
забезпечення, яке до цього Apple закуповувала в ком-
паній Qualcomm and Intel [18]. 

Таким чином, на думку Н. Хмелькової: «Не-
ухильне зростання числа союзів, що укладаються гло-
бальними конкурентами – Microsoft та Intel, Microsoft 
та Apple, Apple та Samsung, Apple та LG – поступово 
трансформувало уявлення про сутність успішної рин-
кової стратегії» [19, с. 64]. Схожої думки дотримується 
й Р. Піно, зазначаючи, що збільшення кількості та еко-
номічної могутності стратегічних союзів приводить 
до того, що «в кінцевому підсумку силова конкурент-
на стратегія виявляється гонкою, у якій компаніям не 
судилося вийти на фінішну пряму» [20].

Д. Йоффі та М. Кусумано, відомі професори Гар-
варду та Массачусетського технологічного інституту, 
довгий час вивчали та спостерігали за розвитком 
трьох найбільших компаній комп’ютерної індустрії –  
Apple, Microsoft та Intel, і висвітлили результати своїх 
досліджень в книзі «Искусство стратегии. Уроки Бил-
ла Гейтса, Энди Гроува и Стива Джобса». Зокрема, у 
цій праці вони зазначають, що для успішної діяль-
ності в найдинамічнішій зі сфер бізнесу необхідним 
є вміння дуже швидко приймати рішення, викорис-
товуючи велетенський обсяг інформації. Саме тому 
досвід Білла Гейтса, Енді Гроува та Стіва Джобса 
«вважається еталонним для керівника в будь-якій 
галузі» [21]. За словами Д. Йоффі та М. Кусумано, 
кооперенція – це тактичні ходи на ринку, що поєд-

нують співробітництво та суперництво, конкурен-
цію та кооперацію. Незважаючи на те, що Б. Гейтс,  
Е. Гроув і Ст. Джобс не любили співробітництва, вони 
розуміли, що в багатьох випадках воно є необхідним. 
Визначальною ознакою цих взаємовідносин було ро-
зуміння керівництвом компаній ринкової ситуації та 
прагнення максимізувати власну вигоду від подібної 
взаємодії. Зокрема, створюючи DOS разом з IBM, 
Гейтс співробітникам своєї компанії Microsoft пояс-
нював, що «така гра не може тривати довго, потрібно 
просто зробити вигляд, що це більше необхідно їм, 
аніж нам» [21]. Результатом кооперенції також буває 
наслідування та вдосконалення та власна реалізація 
найбільш перспективних ідей партнерів-конкурентів. 
«Давайте візьмемо в конкурентів те, що вони зроби-
ли добре, і підемо ще далі», – такими словами Б. Гейтс 
аргументував і виправдовував застосування цього 
методу. Це використав і С. Джобс, який у 1979 р. був 
у захваті від ідеї графічного інтерфейсу, який він по-
бачив у дослідницькому центрі Xerox, і зрозумів, що 
це майбутнє, яке необхідно реалізовувати. 

Отже, незважаючи на різноманітність тракту-
вань ідеї тісної співпраці, формування парт-
нерських відносин набуває дедалі більшого 

значення, оскільки забезпечує підвищення ефектив-
ності ринкової діяльності підприємства та підви-
щення конкурентоспроможності національної еко-
номіки. Підтвердженням цього є дослідження кон-
сультаційної фірми Bain&Company, яка встановила, 
що щорічні прибутки, що приносить клієнт, який має 
справу з постачальником протягом семи років, біль-
ше ніж у п’ять разів перевищують грошові суми, які 
отримують від покупця протягом першого року його 
обслуговування [22, с. 57]. На основі усього вищезаз-
наченого можна сформувати концептуальну модель 
забезпечення конкурентоспроможності національної 
економіки на засадах реалізації партнерських відно-
син, зображену на рис. 1 [23].

Зазначена модель забезпечення конкуренто-
спроможності національної економіки на засадах 
реалізації партнерських відносин дасть можливість 
отримати такі переваги: 1) з організаціями- спо жи-
вачами: створення додаткової корисності товару, 
зменшення часу оформлення замовлення тощо;  
2) з персоналом: створення сприятливих умов праці, 
злагодженість роботи структурних підрозділів, чітке 
виконання завдань; 3) з постачальниками: створен-
ня додаткової корисності товару, спільне управління 
якістю, скорочення логістичних витрат, можливість 
об’єднання в стратегічні союзи та альянси; 4) з посе-
редниками: зменшення конфліктів і часу на комуні-
кації; спільне проведення досліджень та рекламних 
компаній; 5) з надавачами ділових послуг: першочер-
говість обслуговування, допомога в уникненні загро-
зи банкрутства; 6) з конкурентами в галузі: бенчмар-
кінг – обмін передовим досвідом, створення вхідних 
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Передумови для отримання конкурентних переваг

 

в умовах

від  до

Модель забезпечення конкурентоспроможності національної економіки 
на засадах реалізації партнерських відносин 

Трансформація 
конкурентних 

відносин

суперництва 
(конкуренції) між 

окремими суб’єктами 
господарської діяльності

співробітництва (партнерств, кооперенції) 
як між окремим суб’єктами та видами 

економічної діяльності, так і між каскадами 
регіональних соціально-

економічних систем України 

Передумови переходу 
від стратегії протистояння 

до партнерських відносин

Конкурентні переваги, пов’язані 
зі встановленням 

довгострокових партнерських 
відносин

Конкурентні переваги в розрізі 
окремих суб’єктів ринку 

Наявність спільних цілей у суб’єктів ринку; надмірні витрати 
на протистояння; переваги співпраці тощо

Установлення тісних зв’язків з партнерами у різних сферах дозволять 
за рахунок спільних зусиль домогтися зниження транзакційних витрат; 
підвищення ефективності виробничогосподарської діяльності;
впровадження інновацій та ін.

1) з організаціями-споживачами; 2) з персоналом; 3) з постачальниками; 
4) з посередниками; 5) з надавачами ділових послуг; 
6) з конкурентами в галузі; 7) з контактними аудиторіями 

Багатомірність 
взаємовпливу 

в процесах 
убезпечення 
переходу до 

сталого розвитку 

Акцент на 
довгострокову 

співпрацю 
із суміжними 

суб’єктами 

Взаємовигідний 
підхід, 

оптимальні для 
партнерів форми 

співпраці 
та розвитку

Створення 
цінності для 

кожного партнера 
за єдиною 
стратегією 

управління ПВ

Активність 
кожної зі сторін 

відносин для 
підтримання 
та розвитку 

співпраці

Рис. 1. Концептуальна модель забезпечення конкурентоспроможності національної економіки  
на засадах реалізації партнерських відносин

бар’єрів у галузь, розробка спільних стандартів якос-
ті; 7) з контактними аудиторіями – лобіювання, 
фінансова підтримка, активізація інвестиційних про-
цесів та ін.

Тому конкурентні переваги, що ґрунтуються на 
відносинах із іншими підприємствами, набули акту-
альності та важливості особливо з появою тенденції 
до глобалізації конкуренції та її укрупнення до вищо-
го рівня – конкуренції між групами підприємств –  
ланцюгів, систем чи мереж.

ВИСНОВКИ
Фундаментальною основою трансформації кон-

курентних відносин у сучасних ринкових умовах є 
процес формування конкурентних переваг на заса-
дах партнерських відносин. Партнерські відносини 
як модель стратегічної поведінки фірми щодо отри-
мання конкурентних переваг можна розглядати як 

засіб для розвитку певної переваги в конкурентній 
боротьбі, тобто як конкурентну модель ринкової по-
ведінки підприємства. Разом з тим, одним зі способів 
уникнення конкуренції може розглядатися співро-
бітництво, в основі якого лежить прагнення фірм до 
встановлення відносин між собою. Необхідність пе-
регляду традиційних поглядів на конкуренцію та кон-
курентні відносини обґрунтовує потребу досліджен-
ня процесу отримання конкурентних переваг окре-
мими суб’єктами господарювання щодо отримання 
синергетичних переваг усієї системи партнерських 
відносин. Саме цей аспект є перспективним для по-
дальших досліджень.                    
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