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ПАРТНЕРСЬКЕ НАВЧАННЯ В B2B-СЕКТОРІ ЯК ВІДПОВІДЬ 
НА ВИКЛИКИ ВОЄННОЇ НЕСТАБІЛЬНОСТІ

Актуальність  проблеми.  Сучасні  умови  функціонування  бізнесу  в  Україні 
характеризуються високим рівнем воєнної, економічної та інституційної нестабільності, 
що  істотно  впливає  на  стратегічні  орієнтири  розвитку  підприємств,  особливо  у  B2B-
секторі.  Воєнні  дії,  порушення  логістичних  ланцюгів,  дефіцит  ресурсів,  скорочення 
інвестиційної  активності  та  зростання ризиків  взаємодії  між контрагентами змушують 
підприємства переосмислювати традиційні підходи до формування конкурентних переваг 
і забезпечення довгострокової стійкості.

Для  B2B-підприємств,  діяльність  яких  значною  мірою  базується  на  стабільних 
партнерських  відносинах,  питання  збереження  та  розвитку  взаємодії  з  клієнтами  і 
партнерами  набуває  особливої  актуальності.  В  умовах  воєнної  нестабільності 
короткострокові операційні інструменти (цінові знижки, логістичні компенсації, сервісні 
поступки)  хоча  й  залишаються  необхідними,  однак  не  забезпечують  формування 
стратегічної  стійкості  бізнесу.  Це  зумовлює  потребу  пошуку  нових,  більш  глибоких 
механізмів взаємодії, орієнтованих на довгострокову цінність партнерства.

Одним  із  таких  механізмів  виступає  партнерське  навчання,  яке  передбачає 
підвищення рівня обізнаності клієнтів і партнерів щодо продуктів, технологій, стандартів 
взаємодії та стратегічних цілей компанії. Саме навчання дозволяє перетворити класичні 
B2B-відносини з транзакційних у екосистемні, що є критично важливим в умовах криз та 
воєнних викликів.

Ступінь вивченості проблеми. Аналіз наукових джерел свідчить про зростання уваги 
дослідників  до проблем стратегічної  стійкості  підприємств,  розвитку  B2B-відносин та 
управління  партнерськими  взаємодіями  в  умовах  криз.  У  працях  зарубіжних  авторів 
значна увага приділяється адаптації B2B-стратегій до глобальних криз, зокрема пандемії 
COVID-19,  а  також  ролі  ресурсної  залежності,  довіри  та  взаємної  підтримки  між 
партнерами у кризових умовах [1; 2].

Вітчизняні  дослідження  зосереджуються  на  проблемах  розвитку  партнерського 
маркетингу,  ефективності  бізнес-комунікацій,  трансформації  стратегій  взаємодії  з 
клієнтами в умовах глобалізації та кризових явищ [3; 4]. Водночас більшість наукових 
робіт  розглядає  навчання  клієнтів  або  як  елемент  маркетингових  комунікацій,  або  як 
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допоміжний сервісний інструмент,  не  пов’язуючи його  безпосередньо  з  формуванням 
стратегічної стійкості підприємств [5].

Недостатньо дослідженим залишається питання ролі партнерського навчання саме у 
B2B-секторі  в  умовах  воєнної  нестабільності,  а  також його  впливу  на  довгострокову 
здатність  підприємств  зберігати  та  розвивати  партнерські  відносини  за  обмежених 
ресурсів. Це зумовлює необхідність подальших прикладних досліджень, орієнтованих на 
поєднання  теоретичних  підходів  і  практичного  досвіду  функціонування  B2B-
підприємств.

Мета  та  завдання  дослідження. Метою  дослідження  є  узагальнення  теоретичних 
підходів та обґрунтування ролі партнерського навчання і підтримки клієнтів як ключових 
інструментів  формування  стратегічної  стійкості  B2B-підприємств  в  умовах  воєнної 
нестабільності.

Для досягнення поставленої мети у дослідженні визначено такі завдання:
проаналізувати  інструменти  B2B-стратегії  з  позицій  їх  впливу  на  операційну  та 

стратегічну стійкість підприємств;
визначити  місце  партнерського  навчання  серед  інших  інструментів  взаємодії  з 

клієнтами;
здійснити  експертну  оцінку  ефективності  окремих  стратегічних  інструментів  у 

кризових умовах;
обґрунтувати  доцільність  використання  навчання  партнерів  як  механізму 

довгострокового зміцнення B2B-відносин.
Основні  результати  дослідження. У  межах  дослідження  було  застосовано  метод 

експертного  оцінювання  з  використанням  підходу  Delphi [6],  що  дозволило  залучити 
фахівців, які мають практичний досвід роботи у  B2B-секторі. Оцінювання інструментів 
B2B-стратегії  здійснювалося  за  двома критеріями:  операційна  стійкість  та  стратегічна 
стійкість, із використанням шкали від 0 до 100 балів.

Результати експертного опитування засвідчили, що такі інструменти, як логістична 
підтримка, технічний сервіс та фінансова гнучкість, отримали високі оцінки за критерієм 
операційної  стійкості,  що  підтверджує  їх  важливість  для  короткострокового 
функціонування бізнесу в умовах воєнних ризиків. Водночас за критерієм стратегічної 
стійкості найвищі бали присвоєно партнерському навчанню, програмам розвитку клієнтів 
та інформаційно-консультаційній підтримці.

Отримані  результати  свідчать,  що  навчання  партнерів  сприймається  бізнесом  не 
лише як сервісна функція, а як інструмент формування довіри, зниження невизначеності 
та інтеграції клієнтів у бізнес-екосистему підприємства. Саме через навчання формується 
спільне  бачення  цінності  продукту,  підвищується  лояльність  партнерів  та  зростає 
стійкість взаємовідносин у довгостроковій перспективі.

Висновки та пропозиції. Проведене дослідження дозволяє зробити висновок, що в 
умовах  воєнної  нестабільності  традиційні  операційні  інструменти  B2B-стратегії  є 
необхідними,  але  недостатніми  для  забезпечення  стратегічної  стійкості  підприємств. 
Партнерське навчання виступає одним із ключових чинників, що забезпечує перехід від 
короткострокової адаптації до довгострокового розвитку бізнесу.
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Практичне  значення  отриманих  результатів  полягає  у  можливості  використання 
партнерського навчання як основи для побудови стійких B2B-екосистем, орієнтованих на 
спільне  створення  цінності  в  умовах  кризових  викликів.  Перспективи  подальших 
досліджень  пов’язані  з  аналізом  конкретних  форматів  навчальних  програм,  цифрових 
платформ та освітніх інструментів, які використовуються у B2B-секторі для залучення і 
розвитку партнерів.
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