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кооперационные отношения между конкурирующими 
фирмами, образующими между собой стратегические 
альянсы, т.е. долгосрочные и взаимовыгодные партнер-
ские соглашения с целью освоения новых технологий, 
рынков и продуктовых категорий предполагают актив-
ную передачу и усвоение новых знаний и компетенций 
каждым партнером. Это позволяет фирмам –  участни-
цам альянса совместно разрабатывать инновационные 
технологические решения и повышать свою рыночную 
конкурентоспособность. тем не менее конкурентные 
взаимодействия между партнерами могут помешать 
реализации заявленных в альянсе кооперационных це-
лей. Данная работа исследует влияние доверительных 
отношений между партнерами в условиях конкурент-
ного соприкосновения фирм в рыночной среде и сход-
ства начального знания, находящегося в распоряжении 
каждого партнера, на эффективность кооперации. в ра-
боте выдвинут ряд гипотез, связывающих между собой 
основные параметры, которые характеризуют межфир-
менные доверительные отношения, сходство знания, 
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ввеДение

кооперационные взаимоотношения 
между конкурирующими фирмами, всту-
пающими друг с другом в стратегические 
альянсы, являются достаточно подробно 
разработанной темой в мировой академиче-
ской литературе (например, (Albort-Morant 
et al., 2018; Bengtsson et al., 2010; Bouncken, 
Kraus, 2013; Cassiman et al., 2009; Cozzolino, 
Rothaermel, 2018; Fernandez et al., 2014; 
Gnyawali, Park, 2011; Padula, Dagnino, 2007; 
Park et al., 2014; Raza-Ullah et al., 2014; Ritala, 
2012; Wu, 2014)). компании, чьи рыночные 
интересы вступают между собой в непосред-
ственное конкурентное соприкосновение, тем 
не менее находят возможности для органи-
зации совместных проектов, преследующих 
разнообразные экономические цели. к числу 
последних относится, в частности, возмож-
ность экономии финансовых и других мате-
риальных ресурсов в ходе совместной разра-
ботки передовых технологий при сохранении 
отношений конкуренции между будущими 
продуктовыми решениями, основанными на 
применении инновационных технологиче-
ских методов. Другими видами побудитель-
ных мотивов поддержания кооперационных 
взаимодействий между рыночными соперни-
ками можно считать ускорение рыночного за-
пуска передовых технологий и основанных на 
них инновационных продуктов, установление 
привлекательных для разработчиков отрас-
левых стандартов на инновационные товары 
и услуги, получение эффекта масштаба на 
ранних стадиях производства и принципиаль-
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компаниями («изолирующие» стратегиче-
ские альянсы, isolating interfirm relationships); 
2) слабая конкуренция и сильные коопераци-
онные устремления партнеров («партнерские» 
стратегические альянсы, partnering interfirm 
relationships); 3) сильные конкурентные мо-
тивы, сопровождающиеся слабой коопера-
цией между партнерами («соперничающие» 
стратегические альянсы, contending interfirm 
relationships); 4) одновременное проявление 
сильных конкурентных и кооперационных 
устремлений («адаптирующиеся» стратегиче-
ские альянсы, adapting interfirm relationships). 
очевидно, что устойчивость совместной де-
ятельности конкурирующих компаний будет 
меняться в зависимости от соотношения меж-
ду элементами соперничества и сотрудниче-
ства в конкурентных стратегических альянсах.

Данная работа исследует режимы 
устойчивого взаимодействия в структуре 
конкурентных стратегических альянсов, осу-
ществляющих совместную инновационную 
деятельность в высокотехнологичной среде. 
особенностями функционирования такого 
рода альянсов являются: 1) одновременное 
сотрудничество в процессе производства но-
вого знания и соперничество в вопросах по-
следующей коммерциализации этого знания; 
2) дополняющие интеллектуальные активы, 
вовлекаемые в совместную деятельность сто-
рон, которая сопровождается сходством ба-
зового знания компаний-конкурентов; 3) воз-
можность возникновения побочных эффектов, 
когда консолидация знаний и ноу-хау партне-
ров в стратегическом альянсе приводит к ин-
новационным результатам, которые не были 
запланированы в начале совместной деятель-
ности и последствия которых не были учтены 
при оценке издержек и выгод стратегического 
альянса (Голиченко, 2017; Федорова, Барихи-
на, 2015).

одним из способов преодоления проти-
воречий между конкурентной и кооперацион-
ной составляющей межфирменного взаимо-
действия в составе стратегического альянса, 
объединяющего рыночных соперников, мо-
жет служить установление и последующее со-

но новых решений, а также совместное проти-
водействие конкурентным атакам со стороны 
других участников рынка, которые также мо-
гут быть объединены в долгосрочные страте-
гические партнерства.

тем не менее интересам сотрудничества 
в стратегических альянсах, в которые входят 
непосредственные рыночные соперники, мо-
жет быть нанесен значительный урон в силу 
того, что помимо интересов сотрудничества 
стороны имеют также вполне определенные 
конкурентные ожидания. с одной стороны, 
участники конкурентного стратегического 
альянса хотели бы объединить свои техноло-
гические достижения, производственные ре-
сурсы, компетенции персонала и ноу-хау для 
реализации совместных технических или ры-
ночных инноваций, которые могли бы способ-
ствовать закреплению отраслевого лидерства 
каждой компании, участвующей в проекте 
сотрудничества. с другой стороны, каждый 
участник технологического или маркетинго-
вого соглашения прекрасно осознает, что ко-
операционный проект охватывает только ма-
лую часть их стратегических интересов, а во 
всех остальных аспектах рыночной деятель-
ности отношения между фирмами характе-
ризуются вполне агрессивной конкурентной 
борьбой за технологическое доминирование, 
привлечение потребителей и контроль над до-
лей рынка. также противоречия между коопе-
рацией и конкуренцией между одними и теми 
же компаниями могут подорвать их совмест-
ные проекты или серьезно снизить эффектив-
ность сотрудничества, даже если обе стороны 
признают положительные возможности объ-
единения своих ресурсов и усилий в наиболее 
перспективных направлениях технологиче-
ского и рыночного развития.

Для оценки потенциального соотно-
шения между элементами кооперации и кон-
куренции в стратегических альянсах, пред-
полагающих участие непосредственных 
рыночных соперников, Луо (Luo, 2007) пред-
ложил типологию, охватывающую четыре ос-
новных соотношения: 1) слабые проявления 
сотрудничества и слабая конкуренция между 
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доверительных межфирменных отношений. 
в свою очередь, достижение высокого уровня 
взаимного доверия способствует снижению 
трансакционных затрат, связанных с переда-
чей и усвоением знания, причем этот эффект 
сильнее выражен в тех видах конкурентных 
стратегических альянсов, где отношения со-
перничества в значительной степени преобла-
дают над интересами сотрудничества между 
партнерами.

терминологически под общностью на-
чального знания партнеров в данной статье 
подразумевается уровень количественного 
и качественного сходства знаний, с которы-
ми конкурирующие фирмы входят в проект 
стратегического сотрудничества. активность 
устремлений к кооперации определяется как 
готовность компании поступиться поиском 
преимуществ в конкурентной среде в пользу 
реализации проектов сотрудничества и со-
вместной деятельности с участием непо-
средственных рыночных соперников. сила 
конкурентных мотивов измеряется как мера 
предпочтения интересов поддержания опере-
жающей конкурентной позиции компании по 
отношению к возможностям сотрудничества 
с непосредственными рыночными соперни-
ками. все три переменные можно охарактери-
зованы индексами, принимающими значения 
в интервале от 0 до 1.

Доверие и сХоДство  
начаЛьноГо знания 
в конкурентныХ аЛьянсаХ

теории обучения в фирмах (Inkpen 
1998; 2000; Inkpen, Tsang, 2005, Kale et al., 
2000) подчеркивают важность существова-
ния доверительных отношений, поддержива-
ющих процессы передачи, аккумулирования 
и поглощения знания, которые постоянно 
происходят в структуре межфирменного со-
трудничества. взаимное доверие играет клю-
чевую роль в процессах взаимного обучения 

вершенствование доверительных отношений 
между сторонами партнерства. Под меж-
фирменными доверительными отношения-
ми в данной статье подразумеваются такие 
отношения между участниками стратегиче-
ского альянса, при которых ни одна из фирм-
участников не опасается нарушения своих 
рыночных интересов, несмотря на потенци-
альную уязвимость ее рыночных позиций 
в случае враждебных действий со стороны 
партнеров. развитые доверительные отноше-
ния между конкурентами могут решать сразу 
несколько задач стратегического партнерства: 
установление режима кооперации при не-
хватке формального контроля и недостаточно 
детальной проработке контрактных условий 
взаимодействия; своевременная адаптация 
совместного проекта к меняющимся усло-
виям внешней среды; раскрытие важной ин-
формации без опасений встречного оппорту-
нистического поведения партнера, который 
может использовать ее к своей односторонней 
выгоде. в данной работе мы проанализируем 
только те последствия установившихся отно-
шений взаимного доверия между партнерами, 
у которых сходны начальные знания, которые 
влияют на реализацию высокотехнологичного 
проекта в процессе стратегического сотрудни-
чества между конкурирующими участниками 
рынка. Хотя многие аспекты доверительных 
отношений в экономической среде подробно 
исследованы как отечественными (например, 
(Дементьев, 2004; егорова, королева, 2018; 
Ляско, 2017)), так и зарубежными (например, 
(Arrow, 1974; Fukuyama, 1995; Nooteboom, 
2002)) авторами. вопрос о роли доверитель-
ных отношений в конкурентных стратеги-
ческих альянсах, которые характеризуют-
ся высокой степенью общности знания его 
участников, до сих пор не рассматривался 
в академической литературе.

основной тезис представленной нами 
работы заключается в том, что высокая сте-
пень сходства первоначального знания между 
конкурентами, образующими стратегическое 
партнерство, значительно усиливает зави-
симость успеха стратегического альянса от 
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ются в контексте стратегического рыночного 
соперничества между участниками высоко-
технологичного партнерства. соответственно 
в отсутствие норм взаимного доверия конку-
рирующие компании могут испытывать се-
рьезные трудности в реализации потенциала 
сотрудничества, заложенного в структуре ко-
операционного проекта. ниже мы остановим-
ся на более подробном анализе взаимосвязей, 
возникающих между отношениями доверия, 
кооперацией с участием непосредственных 
рыночных конкурентов и сходством знаний, 
доступных фирмам перед началом их страте-
гического сотрудничества.

обычно стратегические альянсы 
(не исключая и тех, которые формируются 
с участием прямых рыночных соперников) 
оказываются в выигрыше, если их участни-
ки демонстрируют определенное различие 
в уровне знаний и навыков, образующую ос-
нову их соответствующих внутрифирменных 
компетенций. Дополнительность (или не-
сходство) в ресурсах, основанных на знаниях, 
которые фирмы привносят в стратегическое 
партнерство, поддерживает процессы взаим-
ного обучения (Bellon, Niosi, 2001), обеспечи-
вает доступ к способностям и компетенциям, 
отсутствующим у фирмы в данный момент 
(Chiesa, Manzini, 1998; Ritala, 2009), помога-
ет партнерам совместно разрабатывать инно-
вационные продукты (Cassiman et al., 2009; 
Duysters et al., 1999), участникам стратеги-
ческих альянсов – расширять область своего 
рыночного присутствия (Ritala et al., 2014) 
и закладывает основу для получения эффек-
та синергии, базирующегося на ресурсной 
взаимозависимости фирм (Luo, 2007). Более 
того, дополнительные знания, доступные пар-
тнерам, подчеркивают важность сотрудниче-
ства в конкурентном стратегическом альянсе 
и, следовательно, помогают разрядить на-
пряженность между элементами конкурен-
ции и кооперации, неизбежно свойственными 
данному типу стратегического партнерства 
(Das, Teng, 2000; Luo, 2007).

напротив, когда знание, используемое 
компаниями, которые вступают одновремен-

и приращения нового знания, совместно орга-
низуемых участниками стратегических альян-
сов. в контексте обучения и совместного 
создания знаний значение доверительных от-
ношений дополнительно возрастает в конку-
рентных стратегических альянсах в силу не-
обходимости противостоять деструктивным 
тенденциям, основанным на межфирменном 
соперничестве за пределами кооперационных 
проектов, т.е. в более широком рыночном кон-
тексте.

Доверительные отношения в данном 
типе межфирменных взаимодействий могут 
быть востребованы наиболее активно, когда 
кооперация между игроками оказывается за-
трудненной из-за специфических свойств пе-
редаваемого знания или особенностями про-
цессов межфирменного обучения. во-первых, 
речь идет об особом значении, придаваемом 
взаимному доверию в конкурентных стра-
тегических альянсах, в которых участники 
изначально обладают сходными технологи-
ческими навыками и знанием рынков (или 
близкими базовыми представлениями, на ко-
торые опирается более узкоспециализирован-
ное знание). во-вторых, доверительные отно-
шения приобретают серьезную значимость, 
если фирмы, входящие в структуру страте-
гического партнерства, обладают различной 
способностью усваивать знания, т.е. демон-
стрируют расхождения в подходах к воспри-
ятию, поглощению и последующему коммер-
ческому применению нового знания (Cohen, 
Levinthal, 1990; Lane et al., 2006). в-третьих, 
доверительные отношения оказываются осо-
бенно востребованными в случае взаимной 
передачи неявного знания, т.е. тех компонен-
тов знания, которые сложно кодифицировать 
и транслировать партнерам в результате их 
глубокого укоренения в специфическом вну-
трифирменном контексте (Cullen et al., 2000; 
Lam, 2000; Lei et al., 1997; Kale et al., 2000).

все эти и иные частные случаи объеди-
нены тем, что возможные затруднения, наблю-
даемые в процессе передачи знаний, усвоения 
важной информации или защиты ценного ноу-
хау, принадлежащего одной из фирм, усилива-
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перевесить опасения по поводу потенциально-
го размывания конкурентного преимущества 
фирм, вызванного той легкостью, с которой 
соперники со сходным предшествующим опы-
том в отрасли могут воспринимать, понимать 
и усваивать ценное знание, полученное в ходе 
кооперационных взаимодействий с конкурен-
тами (Bogers, 2011).

следует отметить, что академические 
исследования демонстрируют не вполне по-
следовательные результаты, касающиеся сте-
пени сходства между знаниями отдельных 
фирм, входящих в структуру стратегических 
альянсов. в то время как Дуйстерс и Лем-
менс (Duysters, Lemmens, 2003) обнаружили, 
что технологические профили участников 
стратегических альянсов имеют тенденцию 
с течением времени сближаться, другие ис-
следования показывают, что технологическая 
и высокая степень схожести знаний между 
партнерами может варьировать в зависимости 
от того, намереваются ли фирмы глубоко ус-
воить знание своих партнеров или же только 
получить к нему доступ (Mowery et al., 1996). 
кроме того, результат сближения знаний 
между партнерами внутри альянса зависит 
от более широких целей, которые преследу-
ют участники альянса. Эти цели могут пред-
ставлять собой как совместное исследование 
принципиально новых технологических ре-
жимов и областей (exploration), так и исполь-
зование уже известного технологического 
знания, в окрестностях которого ведется по-
иск новых прикладных возможностей и про-
дуктовых решений (exploitation) (Nooteboom 
et al., 2007). таким образом, схожесть знания 
может быть свойственна только некоторым 
типам стратегических альянсов, предполага-
ющих участие непосредственных рыночных 
конкурентов.

все же благодаря большей общности 
рынков и перекрывающимся продуктовым 
рядам, характерным для конкурирующих 
фирм, следует ожидать, что партнеры в стра-
тегических альянсах с участием сопернича-
ющих между собой компаний, как правило, 
будут демонстрировать более заметную тен-

но в отношения конкуренции и кооперации 
в структуре одного и того же межфирменного 
партнерства, опирается на большое число сход-
ных элементов, то сходство создает серьезную 
угрозу для стабильного сотрудничества между 
игроками. такая угроза возникает вследствие 
серьезных конкурентных намерений, кото-
рые основываются на рыночном соперниче-
стве в использовании конкурентами сходных 
организационных ресурсов, базирующихся 
на знании. общность в базовом знании, при-
сущем каждой компании, облегчает быстрое 
распознавание и присвоение ценных видов 
знания, принадлежащих партнеру (De Laat, 
1997), что может негативно сказываться на 
конкурентных позициях фирм вследствие 
того, что рыночные соперники получают бы-
стрый и легкий доступ к их важной информа-
ции и ноу-хау. Помимо того конкурирующие 
между собой фирмы, вступающие в совмест-
ные проекты в высокотехнологичной среде, по 
всей вероятности, располагают сходными ког-
нитивными моделями и используют сходную 
рыночную логику, которая лежит в основе их 
стратегического поведения (Ritala, 2009; Ritala 
et al., 2014). сходство подобного рода также 
может приводить к быстрой утрате конкурент-
ного преимущества у тех компаний, которые 
допускают утечку критического знания их ры-
ночным соперникам.

чтобы уравновесить одновременное 
воздействие сходства фирменных ресурсов, 
основанных на знании, общности индустри-
ального опыта игроков и конкурентных рыноч-
ных интересов у участников стратегического 
альянса, соперничающие фирмы, которые ока-
зываются вовлеченными в кооперационный 
проект, могут нуждаться в формировании до-
верительных отношений со своими партнера-
ми, прежде чем предоставить им доступ к уни-
кальному знанию и другим своим ключевым 
интеллектуальным активам. в условиях раз-
витого межфирменного доверия (в том числе 
формируемого между непосредственными 
рыночными конкурентами) воспринимаемые 
выгоды от поддержания отношений сотруд-
ничества с отраслевыми соперниками могут 
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фирменной кооперации, тем в большей мере 
фирмы должны полагаться на отношения вза-
имного доверия для поддержания сотрудни-
чества в структуре альянса.

трансакЦионные изДержки, 
сХоДство знания 
и ДоверитеЛьные отноШения 
межДу конкурируЮЩими 
Фирмами

сочетание кооперационных устремле-
ний фирм в составе стратегического альянса 
и конкурентных намерений компаний на бо-
лее широком продуктовом, отраслевом или 
географическом рынке может приводить к ро-
сту трансакционных издержек, сопровождаю-
щих стратегическое взаимодействие сторон, 
в особенности в том случае, когда фирмы 
демонстрируют высокую степень общности 
технологического и рыночного знания. Пре-
жде всего в структуре межфирменной коопе-
рации может наблюдаться высокий уровень 
затрат на наблюдение над действиями другой 
стороны. Дорогостоящее наблюдение за пове-
дением партнера по стратегическому альянсу 
может быть вызвано желанием убедиться, что 
ценное знание одной из фирм не перетекает 
в одностороннем и некомпенсированном по-
рядке к другому партнеру по кооперацион-
ному взаимодействию. одновременно с этим 
такие наблюдения могут быть признаны не-
обходимыми для выявления случаев размы-
вания конкурентного преимущества фирмы, 
выступающей источником знаний в совмест-
ном проекте. затраты на мониторинг пове-
дения партнеров могут быть также связаны 
с желанием одной из фирм убедиться в том, 
что ее партнеры по стратегическому альянсу 
не получают особых преимуществ в процес-
се взаимного обучения и приращения знаний, 
основанных на первоначальной схожести зна-
ний фирм-участников, поскольку такая ситу-
ация может привести к досрочному выходу 

денцию развивать конвергентное знание, чем 
фирмы, которые образуют между собой не-
конкурентные отношения в рамках стратеги-
ческих альянсов. в условиях нарастающих 
конкурентных вызовов фирмам, которые не 
доверяют своим партнерам стратегического 
альянса, будет чрезвычайно трудно избежать 
подозрений в оппортунистическом поведе-
нии компаний-партнеров, поскольку общая 
база первоначального знания существенно 
облегчает процессы последующего восприя-
тия и присвоения знаний, которые могут дать 
одностороннее конкурентное преимущество 
партнерам и при этом размыть конкурентную 
позицию фирмы, являющейся источником 
знаний и ноу-хау.

как следует из представленных нами 
выше аргументов, предыдущие исследования 
установили важность доверительных меж-
фирменных отношений для эффективного 
обмена знаниями с высокой степенью общ-
ности. тем не менее наличие конкурентных 
отношений в структуре инновационно-ориен-
тированных стратегических альянсов придает 
особую значимость построению взаимного 
доверия между партнерами, являющимися 
также и рыночными соперниками. Эти специ-
фические для конкурентных альянсов модаль-
ности включают необходимость: 1) защиты 
ценного знания от перетекания к конкурентам 
в условиях высокой степени общности зна-
ния, облегчающей его восприятие и усвоение; 
2) восприятия и усвоения дополняющего зна-
ния, поступающего от конкурирующих фирм, 
которые также опасаются усиления позиций 
своих рыночных соперников; 3) обеспечения 
совместного использования сходного знания 
в структуре стратегического альянса на фоне 
последующего конкурентного применения 
результатов стратегического сотрудничества. 
в соответствии с этими модальностями мы 
формулируем следующую гипотезу.

Предположение 1. чем более сходными являют-
ся знания, которыми обмениваются участни-
ки конкурентных стратегических альянсов на 
ранних этапах осуществления проектов меж-
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распространение производной информации, 
опирающейся на конфиденциальные данные 
и нематериальные права собственности, при-
надлежащие одной из фирм в составе альянса.

Прочные отношения межфирменно-
го доверия могут внести вклад в сокращение 
трансакционных издержек, связанных с пере-
дачей и усвоением сходного знания в струк-
туре конкурентных стратегических альянсов. 
уменьшение затрат, опирающееся на взаимное 
доверие между сторонами, может быть достиг-
нуто по всем трем указанным выше направ-
лениям: 1) мониторингу знаний, распростра-
няющихся между партнерами со сходными 
способностями, основанными на использо-
вании технологий; 2) защите ценного знания 
фирмы от доступа со стороны партнеров, об-
ладающих способностями к его ускоренному 
восприятию и последующему усвоению из-
за фактора сходства базового знания между 
партнерами; 3) разработке правовых инстру-
ментов, предотвращающих нарушение интел-
лектуальных прав собственности на сходное 
знание или компенсирующих его последствия.

все эти три положительных результата 
от сокращения затрат могут быть достигнуты 
благодаря тому, что доверяющие друг другу 
организации менее склонны разрабатывать 
и применять сложные и дорогостоящие ин-
струменты для защиты своих интересов в ко-
операционных взаимодействиях. Доверие 
снижает воспринимаемый риск оппортуни-
стического поведения со стороны партнеров 
по проекту, несмотря на сходство в объемах 
и видах знания, доступного конкурирующим 
между собой фирмам. как следствие, фирмы 
могут позволить себе организовать более от-
крытый обмен важной технической информа-
цией, обеспечивая взаимную прозрачность, 
избегая излишнего контроля над распростра-
нением знаний и отказываясь от возведения 
искусственных барьеров на пути информаци-
онного обмена (Inkpen, 1998; Inkpen, Tsang, 
2005; Kale et al., 2000; Muthusamy, White, 
2005). в условиях развитых доверительных 
отношений участники стратегического альян-
са склонны преуменьшать возможность того, 

партнера из стратегического соглашения, как 
только он сочтет выполненными свои задачи, 
связанными с обучением и получением досту-
па к новому знанию в составе стратегического 
альянса.

вместе с тем отдельные фирмы, стал-
кивающиеся с общностью первоначальных 
знаний в альянсе, сопровождающихся уси-
лением конкурентных мотивов в структуре 
межфирменной кооперации, могут нести су-
щественные трансакционные издержки, свя-
занные с защитой своих интеллектуальных 
прав собственности. они могут полностью 
или частично блокировать доступ партнеров 
к наиболее чувствительной информации или 
ноу-хау, которые представляют собой суще-
ственный источник конкурентных преиму-
ществ фирмы, поскольку получение доступа 
к соответствующему знанию в условиях общ-
ности его технологического и рыночного кон-
текста означает быстрое и успешное обучение 
и последующее приращение знания конкури-
рующими фирмами. Эти же самые компании 
могут создавать особый режим регулирова-
ния своих инвестиций в совместный проект, 
режим, исключающий слишком активное ин-
вестирование нематериальных ресурсов, ко-
торыми могли бы воспользоваться конкурен-
ты к своей выгоде.

наконец третий тип трансакционных 
издержек, которые конкурирующие фир-
мы могут нести в составе кооперационных 
стратегических альянсов, относятся к затра-
там на создание юридически обязывающих 
контрактных механизмов, которые могли бы 
компенсировать потери от нарушения ин-
теллектуальных прав собственности одной 
из сторон, вызванного чрезмерной открыто-
стью фирмы к сотрудничеству с партнерами 
в условиях схожих знаний, которыми распо-
лагают участники стратегического альянса. 
к трансакционным затратам такого рода сле-
дует отнести разработку специальных усло-
вий в контрактах, включающих компенсации 
за разглашение конфиденциальной информа-
ции, несанкционированный доступ к ней со 
стороны третьих лиц или неконтролируемое 
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следуя описанной выше терминологии 
Луо (Luo, 2007), которая классифицирует кон-
курентные стратегические соглашения по сте-
пени преобладания мотивов соперничества 
или сотрудничества, необходимо отметить, 
что соперничающие стратегические альян-
сы, в структуре которых конкурентные моти-
вы одерживают верх над кооперационными 
аспектами взаимоотношений, предоставляют 
серьезные стимулы для оппортунистического 
присвоения ценного знания партнеров, в осо-
бенности если межфирменное сотрудниче-
ство предполагает использование активов, 
основанных на знании с высокой степенью 
сходства. в партнерских и адаптирующихся 
типах конкурентных стратегических альян-
сов, поддерживаемых сильными коопераци-
онными устремлениями сторон, перенос и ус-
воение сходного знания между партнерами 
упрощается благодаря наличию норм взаим-
ной поддержки в межфирменных отношени-
ях, что делает менее вероятными оппортуни-
стические попытки эксплуатации сходства 
знания в одностороннем порядке. в противо-
положность этому в соперничающих парт-
нерствах, в которых кооперационные связи 
между игроками оказываются недостаточно 
сильными, чтобы осуществлять открытый 
и справедливый обмен информацией и зна-
ниями (Bengtsson et al., 2010), опасения фирм 
по поводу потенциальной возможности при-
сваивать их ноу-хау из-за его близости к ба-
зовому знанию конкурентов являются более 
чем оправданными.

активы, основанные на знании, кото-
рое легче распознаются и ассимилируют-
ся в условиях высокой степени общности 
знаний между партнерами по альянсу, мо-
гут использоваться конкурентами в нечест-
ных целях, причем это может происходить 

что их партнеры из числа прямых рыночных 
конкурентов нечестным образом присвоят их 
ценное ноу-хау, воспользовавшись сходством 
базового знания. как следствие, они могут 
избегать применения затратных механизмов 
защиты своих интересов в партнерстве и тем 
самым повышать эффективность сотрудниче-
ства в кооперационных проектах с участием 
соперничающих организаций.

особенностью ситуации со снижением 
трансакционных затрат в условиях деятель-
ности конкурентных инновационно-ориен-
тированных стратегических альянсов яв-
ляется наличие напряженности, вызванной 
следующими противонаправленными мо-
дальностями: 1) мониторинга деятельности 
конкурирующих компаний и одновременно 
поддержания открытости в обмене информа-
цией и знаниями с высокой степенью общно-
сти; 2) защиты интеллектуальных прав соб-
ственности и одновременно предоставления 
некоторого объема важной внутрифирменной 
информации в режиме коллективного досту-
па; 3) спецификации обязательств конкури-
рующих сторон в контрактах и одновремен-
но работы с неявным знанием и ноу-хау, не 
подлежащим четкой кодификации. все это 
позволяет нам выдвинуть следующие пред-
положения.

Предположение 2а. чем выше оказывается уро-
вень доверительных отношений, достигнутый 
в конкурентном стратегическом альянсе, тем 
ниже уровень трансакционных затрат, свя-
занных с передачей знаний, имеющих высо-
кую степень общности между партнерами по 
альянсу.

Предположение 2б. При заданных уровнях общ-
ности знаний, активности кооперационных 
взаимодействий и интенсивности конкурент-
ного соперничества существует пороговый 
уровень доверительных отношений между 
партнерами по конкурентному стратегиче-
скому альянсу, обеспечивающему снижение 
трансакционных затрат, связанных с переда-
чей знания между партнерами по альянсу.
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закЛЮчение

Хотя предложенный выше анализ вли-
яния доверительных отношений, сложивших-
ся между фирмами, на процессы кооперации 
в конкурентных стратегических альянсах 
имеет характер теоретических гипотез, он 
позволяет наметить некоторые шаги к после-
дующей эмпирической верификации предска-
занных зависимостей. Для определения уров-
ня взаимного доверия между конкурентами, 
вступающими в отношения межфирменного 
сотрудничества, трансакционных издержек их 
взаимодействия и уровня кооперации в стра-
тегическом соглашении, заключенном между 
рыночными соперниками, можно применить 
распространенный в эмпирической литерату-
ре метод опроса руководителей фирм, обра-
зующих стратегические альянсы с конкурен-
тами. вопросы, задаваемые руководителям 
организаций, должны предполагать возмож-
ность ответа, градуированного по шкале Лай-
керта (также известной как шкала Ликерта, 
Likert scale), с использованием граничных 
положений «полностью согласен» и «совер-
шенно не согласен», а также тремя или пятью 
промежуточными значениями.

аналогичный метод активно применял-
ся в исследованиях межфирменного доверия 
в неконкурентных стратегических альянсах 
(например, (De Jong, Klein Woolthuis, 2009; 
Dyer, Chu, 2003; Zaheer et al., 1998)). Подход 
этих авторов основан на использовании мно-
жественных шкал, отражающих субъективно 
воспринимаемый руководителем фирмы уро-
вень надежности партнера и его нежелание 
вести себя оппортунистически. Последую-
щая статистическая обработка результатов 
по нескольким шкалам, отражающим уровни 
взаимного доверия, трансакционных затрат 
и конкуренции в составе стратегического 
альянса, позволит проверить правильность 
выдвинутых нами гипотез. разумеется, этим 
расчетам должны предшествовать построе-
ние и верификация подобных шкал, что пред-
ставляет собой важную задачу для последу-

как внутри альянса, так и за его пределами 
(Bouncken, Kraus, 2013; Li et al., 2008; Salvetat 
et al., 2013), подрывая таким образом перс-
пективы межфирменного сотрудничества. 
Хотя сходство начального знания позволяет 
конкурентам лучше предсказывать выгоды 
от организации проектов сотрудничества 
(Padula, Dagnino, 2007), а также совместно 
создавать новые продуктовые предложения 
и рыночные возможности (Ritala, 2009; Ritala 
et al., 2014), несбалансированная конкурен-
ция в соперничающих стратегических альян-
сах может легко разрушить кооперационный 
потенциал межфирменного альянса. в этом 
случае продолжение совместной деятельно-
сти в альянсе может критическим образом 
зависеть от возникновения и последующего 
развития доверительных отношений между 
участниками альянса. взаимное доверие мо-
жет убедить партнеров по альянсу в том, что 
их ценное ноу-хау не будет экспроприировано 
конкурентами со сходной базой знания, а так-
же развеет их опасения по поводу возмож-
ной эксплуатации их вклада в совместную 
деятельность в результате высокой степени 
общности знаний между сотрудничающими 
фирмами.

Поскольку исследуемая ситуация харак-
терна только для тех конкурентных стратеги-
ческих альянсов, в которых мотивы конкурен-
ции отчетливо преобладают над интересами 
кооперации, то соответствующие эффекты 
доверительных отношений не были проана-
лизированы в предшествующих работах, по-
священных общим принципам деятельности 
стратегических альянсов. отсюда –  и финаль-
ная гипотеза.

Предположение 3. Положительное воздействие 
доверительных отношений на процессы пере-
дачи и усвоения знаний с высокой степенью 
общности между партнерами сильнее вы-
ражено в соперничающих стратегических 
альянсах, чем в других типах конкурентных 
партнерств.
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ющих исследований в сфере межфирменных 
отношений в структуре конкурентных страте-
гических альянсов. можно также использо-
вать альтернативные методики оценки уровня 
межфирменного доверия, включая индексные 
параметры (егорова, королева, 2018).

как следует из аргументов, представ-
ленных в данной статье, конкурентные инно-
вационно-ориентированные стратегические 
альянсы, ведущие свою деятельность в вы-
сокотехнологичной среде, особенно сильно 
зависят от выстроенных отношений межфир-
менного доверия в условиях высокой общно-
сти начального знания партнеров по альянсу. 
взаимное доверие помогает компаниям, со-
четающим отношения конкуренции и сотруд-
ничества, снизить трансакционные издержки, 
сопровождающие передачу и усвоение новых 
знаний, причем данный эффект, как предпола-
гается, сильнее всего выражен в конкурентных 
стратегических альянсах с преобладанием мо-
тивов конкурентного соперничества. Помимо 
верификации предложенных теоретических 
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ющих знание с высокой степенью общности.
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Cooperative relationships between rival firms, which engage 
in interfirm strategic alliances, assume active transfer, recep-
tion and recombination of competencies and co-production 
of novel knowledge. These processes facilitate joint tech-
nological development and improve the participating firms’ 
competitiveness. Nevertheless, competitive interactions be-
tween the partners can impede the achievement of the alli-
ance’s cooperative objectives. This paper investigates the im-
pact of trusting attitudes developed between the partners on 
the effectiveness of interfirm collaboration under conditions 
of competitive rivalry in the broader industrial environment 
and similarity of initial knowledge at the partners’ disposal. 
It offers a number of hypotheses, which determine the inter-
relationships between the levels of interfirm trust, transac-
tion costs associated with transferring knowledge and the 
successful attainment of alliance goals. The paper pays spe-
cific attention to the effects arising from the commonality of 
knowledge possessed by cooperating rivals. It also analyzes 
the influence of particular types of coopetitive strategic alli-
ances on the success of collaborative arrangements under the 
conditions of knowledge commonality among the partners.
Keywords: knowledge, transaction costs, competition, 
cooperation, trust, strategic alliances.
JEL: B52, L14, L21, L24, O32.
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