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На ринку працюють різні суб’єкти господарювання, які формують його успішність. Саме активна і різноманітна партнерська взаємодія суб’єктів господарювання, яка сформована на використанні конкурентних переваг кожного з партнерів, формуванні і зміцненні господарських зв’язків дозволяє досягати успіхів.
Основною метою партнерської взаємодії є покращення якості продуктів і послуг, доступ до інформації, у т. ч. інформації щодо досліджень і нових розробок, зниження ризиків, підвищення конкурентоздатності тощо. Вона дозволяє підприємствам знизити трансакційні витрати, стимулювати впровадження інноваційних проектів, створювати зовнішні масштабні ефекти і приносити економічну вигоду. Тому прийняття управлінських рішень щодо використання сучасних методик відбору ділових партнерів для партнерської взаємодії є нагальною потребою успішного підприємництва


.
Різним аспектам розвитку партнерських відносин присвячено праці вітчизняних та зарубіжних науковців. Так, маркетингом партнерських відносин та оцінкою їх ефективності займалися: А. Загородній, З. Коваль, Н. Чухрай, Я. Криворучко. Особливостям формування партнерських відносин приділено праці М. Ус. Співпрацю з ВНЗ висвітлено у працях С. Антощук, Н. Белоус, М. Лобачева.
Проте,  методологічні засади прийняття рішення щодо вибору ділового партнера підприємства для ефективної партнерської взаємодії потребують подальшого дослідження і опрацювання, а відсутність науково обґрунтованої методики не дає можливості визначити найбільш ефективні методи вибору ділового партнера підприємства для ефективної взаємодії.

Не зважаючи на широкий інтерес науковців до проблем партнерських зв’язків підприємств, у науковій літературі не достатня увага приділяється формуванню партнерських зв’язків. Різні методології, від простих вагових методів підрахунку балів до складних математичних моделей програмування, вводяться для вирішення завдань вибору ділового партнера. Існує кілька найбільш поширених методів: затратно-коефіцієнтний; домінуючих характеристик; метод категорій переваги; метод аналізу ієрархій; метод рейтингових оцінок.
Для прийняття рішення щодо вибору ділового партнера підприємства пропонуємо використовувати метод аналізу ієрархій, який запропонував американський вчений Т. Сааті, та який застосовується для вирішення найрізноманітніших питань. Метод аналізу ієрархій не вказує особі, що приймає рішення, будь-якого «правильного» рішення, а дозволяє їй в інтерактивному режимі знайти варіант (альтернативу), який найкращим чином узгоджується з її розумінням суті проблеми і вимогами до її вирішення. Метод аналізу ієрархій не вимагає спрощення структури завдання та відкидання деяких ознак. Він є ефективнішим за інші аналітичні інструменти, оскільки дозволяє враховувати вплив різноманітних чинників на вибір рішення

. 
Процес складання структури моделі ухвалення рішення може бути трудомістким. Однак, потім ця модель може використовуватись багаторазово для вибору нового ділового партнера, оскільки її можливо коригувати та наповнювати новими даними. 
Необхідно зазначити, що в теорії стратегічного управління методологічні засади концепції партнерської взаємодії підприємств знаходяться на стадії наукового оформлення.

Практика свідчить, що менеджери підприємств орієнтовані на довгострокові відносини з основними діловими партнерами. Але, незважаючи на довгостроковий характер партнерських відносин, ділові партнери намагаються уникати поділу ризиків пов’язаних з різними операціями, не завжди достатню оперативно реагують на виникаючі проблеми. Дуже часто рівень довіри є низьким. Хоча прихильність до партнерської взаємодії існує, як  і готовність адаптуватися до вимог ділових партнерів. 

Для підтримки партнерських відносин керівники підприємств можуть йти на додаткові витрати, які пов'язані зі зміною різних умов взаємодії: як співробітництва, так характеристик самої продукції або послуг, умов поставок, наданням знижок тощо. Більшість керівників підприємств вважають, що створення та розвиток партнерської взаємодії дає можливість її учасникам вирішувати проблему консолідації та спільного використання оборотних і інвестиційних ресурсів. Наголошується також, що партнерська взаємодія сприяє диверсифікації діяльності, розширенню ринків збуту, розвитку міжнародного співробітництва. 

Партнерська взаємодія підвищує також і ефективність діяльності  підприємств, сприяючи досягненню ними якісно нового рівня технологічних розробок, організації виробництва та управління у всіх інших сферах господарської діяльності. Взаємовідносини з основними партнерами, на думку більшості керівників, повинні бути довготривалими і однаково вигідними для всіх учасників
.

Запропонована авторами теоретична розробка методики прийняття рішень щодо вибору ділового партнера для партнерської взаємодії підприємства на рівні підприємства базується на використанні методу ієрархій, який дозволяє зрозумілим і раціональним чином структурувати складну проблему прийняття рішення щодо вибору ділового партнера у вигляді ієрархії, порівняти і виконати кількісну оцінку альтернативних варіантів рішення
.
Для прийняття рішення щодо вибору ділових партнерів для партнерської взаємодії підприємств необхідно пройти наступні етапи:

Етап 1. Визначити необхідність партнерської взаємодії.

Етап 2. Сформулювати основні критерії, які необхідно враховувати при партнерській взаємодії.
Етап 3. Обрати підприємства з якими можна вступити в партнерську взаємодію.

Етап 4. Побудувати матрицю парних порівнянь для критеріїв за якими оцінюється ефективність партнерської взаємодії.

Етап 5. Оцінити компонент власного вектора для кожного з критеріїв.
Етап 6. Визначити нормалізовані оцінки векторі пріоритету для кожного з критеріїв.
Етап 7. Перевірити на протиріччя суджень при складанні матриці парних порівнянь.

Етап 8. Побудувати матрицю парних порівнянь для кожного  підприємства з яким планується вступити в партнерську взаємодію та визначити оцінки компонент власного вектора для кожної матриці, нормалізовані оцінки вектора пріоритету для кожного підприємства по кожному критерію.
Етап 9. Для кожної матриці розрахувати відношення узгодженості та індекс узгодженості.

Етап 10. Розрахувати вектор глобальних пріоритетів для кожного  підприємства та на основі отриманих розрахунків прийняти рішення щодо вступу в партнерську взаємодію. 
Розглянемо алгоритм прийняття рішення щодо партнерської взаємодії підприємств. Для вибору ділових партнерів при взаємодії сформуємо основні критерії відбору [1, 2]. До них можна віднести: досвід співпраці в минулому (А1), фінансові умови (А2), виробничі умови (А3), кадрова ефективність (А4), географічне положення (А5), розподіл ризиків та взаємопідтримка (А6), репутація (А7). Для оцінки ефективності партнерської взаємодії обираємо п’ять промислових підприємств, які позначимо Х1, Х2, Х3, Х4, Х5.
Наступним етапом при прийнятті рішення щодо ефективної партнерської взаємодії є побудова ієрархії, яка включає три рівні: мата, критерії, перелік альтернатив (рис.1).

Рис. 1. Ієрархічна модель прийняття рішень щодо ефективної партнерської взаємодії
де А1, А2, А3…..А7 – критерії досвід співпраці в минулому, фінансові умови, виробничі умови, кадрова ефективність, географічне положення, розподіл ризиків та взаємопідтримка, репутація.
Х1, Х2, Х3, Х4, Х5 – промислові підприємстві для оцінки ефективної партнерської взаємодії.
Наступним кроком при прийнятті рішення щодо ефективної партнерської взаємодії  підприємства в  є побудова матриці парних порівнянь для обраних критеріїв і розраховуються оцінки (таблиця 1). Для оцінки важливості критеріїв при побудові матриці парних порівнянь використовуються таблиця важливості за дев’ятьма критеріями
.  В якій 1 – рівна важливість, 3 – помірна перевага одного над іншим, 5 – істотна перевага одного над іншим, 7 – значна перевага одного над іншим, 9 – дуже сильна перевага одного над іншим, 2, 4, 6, 8 – відповідно проміжні значення. 
1. Матриця парних порівнянь для критеріїв і розрахунок оцінок

	Критерії
	досвід співпраці в минулому
	фінансові умови
	виробничі умови
	кадрова ефективність
	географічне положення
	розподіл ризиків та взаємопідтримка
	репутація
	Оцінки компонент власного вектора
	Нормалізовані оцінки вектора пріоритету

	Досвід співпраці в минулому
	1
	1/8
	1/8
	1/7
	1/6
	1/5
	3
	0,301
	0,025

	Фінансові умови
	8
	1
	4
	7
	8
	9
	8
	5,372
	0,444

	Виробничі умови
	8
	1/4
	1
	5
	7
	7
	8
	3,261
	0,269

	Кадрова ефективність
	7
	1/7
	1/5
	1
	4
	5
	4
	1,486
	0,123

	Географічне положення
	6
	1/8
	1/7
	1/4
	1
	2
	4
	0,802
	0,066

	Розподіл ризиків та взаємопідтримка
	5
	1/9
	1/7
	1/5
	1/2
	1
	5
	0,631
	0,052

	Репутація
	1/3
	1/8
	1/8
	1/4
	1/4
	1/5
	1
	0,252
	0,021

	Сума
	12,105
	

	Сумма (Lmax): = 8,3
	
	


Порівнюючи нормалізовані оцінки вектора пріоритету можна зробити висновок, що найбільше значення при прийнятті рішення щодо вибору ефективності партнерської взаємодії в  надається критерію «Фінансові умови», на другому місці «Виробничі умови», а потім усі інші.
Наступним кроком при методі аналізу ієрархій є необхідність перевірки, наскільки судження були суперечити одна одній при складанні матриці парних порівнянь критеріїв. Для цього необхідно розрахувати відношення узгодженості і індекс узгодженості для цієї матриці.

ВУ = Іу / число, відповідне випадкової узгодженості матриці сьомого порядку, рівного 1,32. Ставлення узгодженості має бути менше 10% але в деяких випадках дозволяється не більше 20% [4].
Іу = (Lmax-n) / (n-1)                                 (1)
Іу = (8,3-7) / (7-1) = 0,217
ВУ = 0,217 / 1,32 = 16,41%
Величина ВУ <20% означає переглядати свої судження немає потреби
Наступним кроком при прийнятті рішень щодо вибору ефективної партнерської взаємодії в є побудова матриці парних порівнянь для промислових підприємств (альтернатив) за кожним критерієм і проводиться розрахунок оцінок. Для цього будуються матриці розмірністю 5х5 (по числу альтернатив) і підпишемо рядки і стовпці найменуваннями альтернатив.

Далі визначаємо оцінки компонент власного вектора для кожної матриці. Отримавши суму оцінок власних векторів, обчислюємо нормалізовані оцінки вектора пріоритету для кожної альтернативи по кожному критерію.

Для кожної матриці розраховуємо відношення узгодженості і індекс узгодженості. Приклад розрахунку за критерієм «Фінансові умови» наведено в таблиці 2.
2. Матриця парних порівнянь для критерія «фінансові умови»
	Критерії
	Х1
	Х2
	Х3
	Х4
	Х5
	Оцінки компонент власного вектора
	Нормалізовані оцінки вектора пріоритету

	Х1
	1
	3
	5
	2
	2
	2,268
	0,353

	Х2
	0,33
	1
	0,25
	0,25
	0,14
	0,312
	0,049

	Х3
	0,20
	4
	1
	0,33
	0,20
	0,556
	0,087

	Х4
	0,50
	4
	3
	1
	0,50
	1,246
	0,194

	Х5
	0,50
	7
	5
	2
	1
	2,036
	0,317

	Сума
	6,419
	

	Сумма (Lmax):
	5,358

	Іу =0,089
ВУ =7,98%
	


Аналогічним чином розраховуються матриці парних порівнянь для критеріїв: досвід співпраці в минулому, виробничі умови, кадрова ефективність, географічне положення, розподіл ризиків та взаємопідтримка, репутація.
Наступним кроком при прийнятті рішення щодо вибору партнерської взаємодії в  є розрахунок вектора глобальних пріоритетів (таблиця 3).
3. Розрахунок вектора глобальних пріоритетів
	Альтернативи
	Критерії
	Глобальні пріоритети

	
	досвід співпраці в минулому
	фінансові умови
	виробничі умови
	кадрова ефективність
	географічне положення
	розподіл ризиків та взаємопідтримка
	репутація
	

	
	Числове значення вектора пріоритета
	

	
	0,025
	0,444
	0,269
	0,123
	0,066
	0,052
	0,021
	

	Х1
	0,3545
	0,353
	0,622
	0,490
	0,061
	0,349
	0,518
	0,4262

	Х2
	0,1878
	0,049
	0,048
	0,064
	0,388
	0,065
	0,066
	0,0776

	Х3
	0,1423
	0,087
	0,082
	0,103
	0,115
	0,137
	0,097
	0,0937

	Х4
	0,1731
	0,194
	0,110
	0,157
	0,165
	0,157
	0,116
	0,1609

	Х5
	0,1423
	0,317
	0,138
	0,187
	0,271
	0,293
	0,204
	0,2418


Виходячи з проведених вище розрахунків видно, що для партнерської взаємодії нам вигідніше співпрацювати з першим та п’ятим підприємством.
В сучасних умовах господарювання партнерська взаємодія набуває все більшої актуальності для підприємств, що розвиваючись прагнуть зберегти свою самостійність. Запропонований варіант використання методу аналізу ієрархій дозволяє приймати рішення щодо вибору найкращого партнера для партнерської взаємодії з врахуванням усіх важливих критеріїв.  Аналогічні розрахунки можна застосувати при прийняті рішень для будь-якого іншого набору критеріїв порівняння  різних ділових партнерів підприємства. 
Рішення щодо ефективної партнерської взаємодії 
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