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У статті розглянуто особливості побудови і функціонування міжнародних стратегічних альян-
сів і причини, що стримують участь у них українського малого та середнього бізнесу. Дано реко-
мендації щодо розвитку наукомістких складових малого та середнього бізнесу (венчурного, іннова-
ційного та виробничого бізнесів) та підготовки їх до участі в міжнародних стратегічних альянсах.

1. В умовах глобалізації та посилення конкуренції компанії шукають шляхи заощадження 
своєї економічної ефективності, підвищення конкурентоспроможності. Як один із таких шляхів 
може бути розглянуто міжнародний стратегічний альянс: 

– МСА – це організаційна угода про досить тривале співробітництво, яке передбачає спіль-
не використання ресурсів і структур управління двох і більше самостійних фірм з різних країн 
для реалізації завдань, пов’язаних з місією кожної з них; 

– МСА здатний сприяти інноваційному розвитку окремих підприємств і економіки країни, 
що розвивається в цілому; 

–��������������������������������������������������������������������������������� ��������������������������������������������������������������������������������МСА є важливою ланкою при передаванні технологій та інших науково-технічних роз-
робок національних компаній; 

– МСА малих і середніх підприємств з великими компаніями можуть отримати поширення, 
з одного боку, через відсутність у МСП фінансових та управлінських можливостей для розвитку 
бізнесу і конкуренції з глобальними гравцями галузі, а з іншого, – великі учасники альянсу можуть 
розраховувати на використання гнучкості МСП і отримання результатів їх науково-технічних ро-
біт, а також розширення своєї науково-технічної бази за рахунок злиття з МСП або їх поглинання;

–��������������������������������������������������������������������������������� ��������������������������������������������������������������������������������найвищим досягненням МСА може бути створення таких інновацій та модернізація ви-
робництва на такому рівні, які навіть не закладалися при формуванні альянсу. 

2. Державі з метою підвищення інноваційної активності, розвитку і підготовки до участі 
в МСА венчурного, інноваційного та виробничого малого і середнього бізнесу необхідно після 
завершення карантину забезпечити:

– підвищення інвестиційної привабливості України за рахунок підтримання політичної, 
економічної стабільності та сталого спокою в країні;

– у законодавчому порядку створення і стимулювання конкурентного середовища у сфері 
венчурного, інноваційного та виробничого малого і середнього бізнесу в перспективних галузях 
економіки;
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Постановка проблеми. У сучасній 
світовій практиці все більше набирають 
обертів широкомасштабні глобалізаційні 
процеси, що призводить до появи нових 
тенденцій ведення бізнесу взагалі і його 
різних рівнів зокрема. Фірмам для збере-
ження стійкості бізнесу і своїх конкурент-
них позицій доводиться знаходити нові 
способи адаптації в умовах мінливого 
ринкового середовища. Оскільки вирі-
шити самотужки проблеми збереження і 
підвищення конкурентоспроможності та 
економічної ефективності стає все склад-
ніше, фірми шукають шлях, який би до-
зволив їм впоратися з проблемами, що 
виникли. Сьогодні одним з найбільш пер-
спективних таких шляхів можна вважати 
інтеграцію бізнесових структур у міжна-
родні стратегічні альянси.

Аналіз останніх досліджень і публі-
кацій. Дослідження теоретичних основ та 
практичного розв’язання проблем ство-
рення і функціонування міжнародних 
стратегічних альянсів знайшли відобра-
ження у працях українських та зарубіж-
них вчених: М. Кастельса, К. Омае, Г. Хе-
мела, І. Дожа, В.К. Закарія, У.О. Іванової, 
В.Г Кузнєцова, Т.В. Каленської, Д.Д. Со-
кола, І.В. Токмакової, О.І. Черняк та ін.

Виділення не вирішених раніше 
частин загальної проблеми. Разом із 
тим, на нашу думку, вітчизняними вче-
ними недостатньо приділено уваги пи-
танням, пов’язаним з можливістю участі 

– можливість використання шляхів диверсифікації ефективної фінансової підтримки інно-
ваційних підприємств на основі досвіду розвинених країн; 

– стимулювання банківського капіталу до пільгового фінансування інноваційних МСП в 
перспективних галузях; 

– створення законодавчої основи для розвитку «ангельської мережі» в Україні; 
– отримання обов’язкового рівня фінансової підготовки через інтернет-освіту для підпри-

ємців-початківців з метою зниження ризику при використанні ними фінансової підтримки;
– створення і розвиток регіональної інфраструктури ресурсної, інформаційної, науково-

технічної підтримки МСП; 
– організацію підготовки висококласних фахівців у сфері підтримки венчурного бізнесу та 

організації робіт зі створення і реалізації перспективних проєктів;
– сталий розвиток українського фондового ринку;
– удосконалення законодавчої бази в частині уточнення функцій і принципів діяльності венчурних 

фондів і венчурних фірм з метою виключення неправомірного використання ними податкових пільг;
– захист української інтелектуальної власності за кордоном. 

Ключові слова: міжнародний стратегічний альянс, венчурний бізнес, малий та серед�
ній бізнес, інноваційний бізнес.

українського малого та середнього бізне-
су в міжнародних стратегічних альянсах і 
заходами, яких має бути вжито, щоб нада-
лі забезпечити цю участь. Тому зазначені 
проблеми потрібують окремого розгляду.

Мета статті полягає у визначенні 
принципових можливостей участі малих 
та середніх підприємств у міжнародних 
стратегічних альянсах і необхідних за-
ходів для забезпечення такої можливості 
для українських малих та середніх під-
приємств у перспективі.

Виклад основного матеріалу до-
слідження. В умовах глобалізації та по-
силення конкуренції компанії шукають 
шляхи збереження своєї економічної 
ефективності, підвищення конкуренто-
спроможності. Міжфірмові партнерства 
у світовій економіці відомі давно. Однак 
лише на початку XXI ст. специфічні фор-
ми партнерств, що відповідають страте-
гічним інтересам їх учасників, опинилися 
у центрі уваги керівників міжнародного 
бізнесу, більшість з яких бачать у альян-
сах найважливіший інструмент глобаль-
ного корпоративного зростання. 

Міжнародний стратегічний альянс 
(МСА) – це відносно тривала організацій-
на угода зі співробітництва, яка передба-
чає спільне використання ресурсів і (або) 
структур управління двох або більше са-
мостійних фірм з декількох країн для ре-
алізації завдань, пов’язаних з місією кож-
ної з них. 
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МСА може розумітися як система 
взаємовигідних, збалансованих партнер-
ських відносин і зустрічних зобов’язань 
учасників, які закріплені на певний період 
угодою. Альянс передбачає можливість 
об’єднання незалежних підприємств для 
реалізації певного проєкту. При цьому 
кожне з підприємств має зберігати само-
стійність і керуватися власними інтереса-
ми і цілями. МСА функціонує на основі 
того, що кожна фірма має зробити свій 
внесок у вигляді ресурсу в діяльність цьо-
го союзу: технологію, ноу-хау, перспек-
тивні пропозиції розширення ринку тощо. 
У зв’язку з цим і в інтересах загальної 
вигоди розподіляються повноваження та 
контрольні функції учасників МСА.

Як показує практика створення і 
функціонування МСА, вони дозволяють 
отримати їх учасникам ряд істотних ви-
год. До них, наприклад, відносять:

– доступ до продуктів, технологій та 
інтелектуальної власності партнера;

– створення нових ринків товарів і 
нових товарів для покупців;

–������������������������������������ �����������������������������������доступ до каналів маркетингу і про-
дажів партнера і його становища на ринку;

– доступ до продуктів, технологій та 
інтелектуальної власності партнера;

– доступ до фінансових ресурсів 
партнера; 

–���������������������������������� ���������������������������������посилення брендів на ринку за до-
помогою каналів партнера; 

– прискорене розроблення нових 
продуктів і вихід з ними на ринок;

–���������������������������������      ��������������������������������    скорочення вартості і ризику на-
уково-технічних розробок і створення ра-
дикально інноваційних технологій;

– прискорене досягнення критичної 
маси і потрібних масштабів на ринку;

– утилізація потокових продуктів; 
–��������������������������������� ��������������������������������доступ до менеджерської майстер-

ності [2 ]. 
Для отримання максимальної користі 

від МСА потенційний учасник має враху-
вати ряд важливих обставин, що впливають 
на результативність подальшої спільної ді-
яльності. До них необхідно віднести такі :

– вибір спільного партнера, до якого 
є довіра і з яким можливий обмін інфор-
мацією на цій основі; 

–����������������������������������� ����������������������������������вибір союзника, продукція і ринко-
ва база якого не конкурують із продукці-
єю власного підприємства та споживчої 
базою;

– ретельне вивчення технології та 
методів виробництва майбутніх партнерів 
з метою використання їхніх цінних ідей і 
методів у своєму виробництві; 

– обґрунтування доцільності та ме-
реж повідомлення партнеру інформації, 
важливої з точки зору конкуренції. 

Дослідження показують, що фірми, 
які належать до альянсів, отримують біль-
ше переваг порівняно з тими, які висту-
пають самі по собі. Однак ризик зазнати 
краху ще до того, як альянс розкриє свій 
потенціал також існує.

Отже, щоб зрозуміти, чому стра-
тегічні альянси зазнають розпаду, слід 
з’ясувати навіщо їх створюють. Є декілька 
причин створення альянсів. По-перше, це 
стратегічне доповнення, яке виражається 
в об’єднанні ринків чи набутих досвідом 
навичок. По-друге, посилення позицій на 
ринку. По-третє, зменшення витрат і по-
діл ризику [9, с. 27].

Стратегічні дослідження альянсів ви-
явили чотири основні проблеми створен-
ня альянсів, або чотири причини розпаду 
альянсів [9, c. 28]: розмір альянсів; якість 
членів системи; внутрішня конкуренція; 
проблеми управління системою альянсів.

Що стосується розміру мережі альян-
сів, то в окремих випадках розмір має ве-
лике значення. Чим більше партнерів у 
цьому союзі, тим краще. Але кожна ком-
панія має обмежені ресурси, а отже, по-
винна погодитися на обмежену кількість 
партнерів. Саме тому до вибору партнерів 
доводиться підходити вкрай прагматич-
но. Сумний приклад завеликого альянсу 
показує «Cable and Wireless». У середині 
1990-х вони хотіли створити глобальну 
компанію, яка об’єднає всі великі теле-
комунікаційні компанії світу. Їх альянс 
налічував понад 50 компаній, і «Cable and 
Wireless» не змогла впоратися з такою ве-
ликою групою. У той самий час «British 
Telecom» приєднала тільки дві компанії 
– MCI та ATT. І друга система виявилася 
більш скоординованою та успішною, ніж 
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перша [9, с. 29]. Питання не в тому, на-
скільки альянс великий, а в тому, чи від-
повідає він потребам.

Якість членів альянсу є провідним 
чинником успішності альянсів. Партне-
ри мають доповнювати можливості одне 
одного. Результатом вдало дібраних чле-
нів альянсу стала версія PDA (Personal 
Digital Assistant), розроблена альянсом 
за головуванням Apple. У цьому приладі 
об’єдналися кілька успішних розробок: 
комп’ютерні комунікації, комунікаційні 
можливості мобільних телефонів, розмір 
і стиль електроніки. Одна компанія не 
змогла б це все зробити так само добре. 
Тому Apple запропонував технологію, 
Advanced risk machines – чіпи і Sharp – ди-
зайн. Apple надав свою торгову мережу 
[9, с. 29].

Внутрішня конкуренція – це те, що 
може зламати будь-який стратегічний 
альянс. Але за умови правильного утво-
рення альянсу вона не повинна виникнути 
– члени мають доповнювати одне одного, 
а не конкурувати. Так зробили «Ксерокс» 
та «Фуджі». «Фуджі» має право вико-
ристовувати технології «Ксерокс» тільки 
на ринках, які покриває альянс цих двох 
фірм [8, с. 23].

Структура управління системою 
альянсів диктує процес управління. Так, 
одна з управлінських систем викорис-
товується тоді, коли партнерів багато і 
ніхто не домінує. Її недоліком є непри-
пустима для сьогоднішнього ринку по-
вільність. Свого часу ATT приєднали-
ся до консорціуму телекомунікаційних 
операторів World Partners. Він складав-
ся з 10 партнерів, які постійно спереча-
лися. Рішення приймалися так повільно, 
що ATT змушені були вийти з цього 
альянсу [9, с. 31].

Структуру центру та периферії мож-
на вважати найефективнішою. Напри-
клад, рішення може сприйматися трьома 
основними фірмами, а решта їх виконує. 
Інша система управління може ґрунту-
ватися на лідерстві однієї компанії. На-
приклад, Boeing – ця фірма вирішує всі 
суперечки, бере на себе відповідальність 
і дисциплінує. При цьому слід мати на 

увазі, що лідером має бути велика і авто-
ритетна компанія.

Необхідно також зауважити, що 
МСА для кожного партнера має відпові-
дати таким критеріям: 

–��������������������������������� ��������������������������������надавати можливість для отриман-
ня нових знань;

– додавати вартість;
–���������������������������������     ��������������������������������   надавати можливість для необхід-

ної операційної гнучкості;
– захищати і збільшувати основні 

конкурентні переваги.
У МСА сьогодні, як правило, всту-

пають представники великих транснаці-
ональних компаній та інші потужні учас-
ники міжнародних економічних відносин. 
Формування МСА власне малими і се-
редніми підприємствами (МСП) або за їх 
участю поки вкрай рідкісне явище. Разом 
із тим в перспективі участь МСП (особли-
во з країн з економікою, що розвиваєть-
ся) у світових економічних відносинах (в 
тому числі і в МСА), найімовірніше, буде 
розширюватися, так як буде зростати по-
треба в придбанні і використанні світо-
вого досвіду для розвитку економік цих 
країн. Тому вже сьогодні необхідно поду-
мати про те, яким чином мають бути під-
готовлені МСП для того, щоб відповідати 
вимогам, які пред’являються до учасників 
МСА.

МСА малих і середніх підприємств 
з великими компаніями можуть набути 
поширення через відсутність у МСП фі-
нансових та управлінських можливостей 
для розвитку бізнесу і конкуренції з гло-
бальними гравцями галузі. Подібні союзи 
дозволяють залучити великі фінансові та 
нефінансові ресурси для розвитку МСП 
[10, с. 227]. Альянс МСП з великими ком-
паніями може принести фінансові та не-
фінансові вигоди для обох сторін.

Вигоди таких альянсів можуть мати 
місце завдяки залученню і більш раціо-
нальному використанню в них додатко-
вих матеріальних ресурсів, таких як ро-
боча сила, обладнання, фінансові активи 
та виробничі потужності. Нематеріальні 
ресурси дадуть МСП нові знання, ринко-
вий імідж, а також можливість викорис-
тання організаційного досвіду і подаль-
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шого інноваційного розвитку. Прагнення 
до постійного впровадження інновацій, 
особливо у фірм, що з’явилися недавно, є 
умовою їх виживання. Конкурувати з уже 
існуючими суб’єктами галузі не завжди 
легко, і виходом може стати виключно 
інноваційна спрямованість фірми заради 
забезпечення життєво необхідних конку-
рентних переваг.

Формування альянсів з метою об-
міну накопиченим досвідом і придбання 
знань партнерської компанії – поширена 
форма стратегічних союзів. МСП можуть 
співпрацювати в справі обміну інформа-
цією про кон’юнктуру ринку, клієнтської 
бази, потенційні маркетингові та вироб-
ничі форми. Висновок альянсу з інозем-
ною компанією дозволяє заручитися під-
тримкою партнерської фірми в дозволі 
з правової точки зору діяльності в новій 
юрисдикції. Правове становище бізнесу в 
новій для нього державі несе істотні фі-
нансові ризики від імовірних санкцій че-
рез незнання правового поля освоюваної 
юрисдикції. Тому союз з давно присут-
ньою в країні компанією заради розподілу 
ризиків, пов’язаних з приходом бізнесу, 
може бути вкрай корисним, незважаючи 
на певну організаційну залежність [4].

Коли іноземні компанії отримують 
доступ в розташування національних 
компаній, а місцевий бізнес підвищує свій 
імідж за рахунок стратегічної співпраці з 
таким, що добре зарекомендував себе за 
кордоном партнером, тоді очевидна вза-
ємна вигода. Як одна з цілей створення 
альянсу розглядається обмін знаннями, 
накопиченими компаніями раніше. Саме 
так відбувається обмін не тільки знання-
ми і досвідом, а й іміджем і репутацією, 
які можуть авансувати новому гравцеві 
значні конкурентні переваги.

Разом із тим саме генерація нових 
знань, створення інноваційних ідей та 
їх впровадження на основі привнесених 
раніше в альянс інновацій дозволяє го-
ворити про виконання альянсами своїх 
функцій. Можна вважати, що найвищою 
метою альянсу буде створення інновацій 
і модернізація виробництва на тому рівні, 
що не закладався при формуванні альян-

су. Перевиконання заданих раніше показ-
ників щодо визначення ефективності та 
відкриття нових сторін взаємодії свідчать 
про успішність альянсу [4]. 

Початкові цілі, з яких починається 
об’єднання МСП в МСА, можуть бути 
мінімально розробленими. Розвиток стра-
тегії альянсу і його концепції має зали-
шатися прерогативою життєвого циклу 
альянсу. Буде пересмикуванням вважати, 
що на стадії підписання угоди від МСП 
потрібно вичерпне розуміння граней до-
тику учасників альянсу. МСП можуть 
вирости до великих за своєю структурою 
компаній, які покинуть групу МСП і самі 
стануть надавати підтримку і користува-
тися розробками МСП. Необхідним є ро-
зуміння того, що функціональна частина 
майбутнього альянсу розробляється не на 
стадії підписання угод, а в процесі спіль-
ної роботи, коли стають більшою мірою 
відомі можливості сторін [4].

Стратегічні альянси можуть мати 
такі організаційні форми. 

1. Пряма співпраця є поширеною 
формою, яка не передбачає взаємної па-
йової участі. 

2. Міноритарні інвестиції, які в осно-
вному використовуються в рамках кор-
поративних венчурних стратегій при ін-
вестуванні в молоді інвестиційні фірми. 
Міноритарні інвестиції – це спосіб інвес-
тування грошей в проєкт. Не беручи учас-
ті в управлінні проєктом, міноритарний 
інвестор може отримати високий відсоток 
прибутковості. При цьому він, здобуваю-
чи лише мінімальний неконтрольований 
пакет компанії, управління компанією до-
віряє професіоналам.

3. Спільні підприємства (СП) є одні-
єю з сучасних організаційних форм між-
народного бізнесу, базованої на співро-
бітництві та партнерстві. 

Вони являють собою фірми, засно-
вані, найчастіше, на паритетних засадах, 
або програмі, у якій беруть участь дві або 
більше організацій. Обов’язковими умо-
вами створення СП є збіг інтересів обох 
сторін і наявність досвіду спільної роботи 
з експортно-імпортних операцій. Причи-
нами створення такого об’єднання є:
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–����������������������������������� ����������������������������������реалізація складних і дорогих про-
єктів; 

– відсутність достатнього досвіду 
для успішної діяльності на зарубіжному 
ринку хоча б однієї з компаній, що вхо-
дять в СП;

– прагнення фірм малого і середнього 
бізнесу укласти угоду з великою компані-
єю з метою отримання доступу до каналів 
розподілу продукції, послуг кваліфікова-
ного персоналу, нових технологій. 

Створенню СП, як правило, переду-
ють початкові форми кооперації. Тому 
виникнення СП можна розглядати як ре-
зультат тривалої міжнародної виробничої 
кооперації. Учасники СП можуть обрати 
різні форми взаємодії, залежно від їхніх 
інтересів і відповідних норм права. При 
утворенні СП важливе значення мають:

– вивчення правової системи країни 
базування; 

– ступінь відкритості економіки; 
– умови ввезення капіталу в країну і 

вивезення з неї.
4. Поширеним способом ведення 

міжнародного бізнесу стали міжнародні 
злиття і поглинання (міжнародні ЗІП). В 
умовах розвиненої ринкової економіки 
це об’єктивний процес, який приводить 
до внутрішньогалузевої і міжгалузевої 
консолідації підприємств як у рамках од-
нієї країни, так і між країнами. Під кон-
солідацією слід розуміти отримання прав 
на додаткову участь у статутному капі-
талі, здобуття більшого корпоративного 
контролю. Кількість учасників при цьому 
не змінюється. Процес є сполучною лан-
кою між формами часткового придбання 
і повним придбанням. Відмітною рисою 
часткового придбання є непостійний об-
сяг корпоративного контролю внаслідок 
збільшення статутного капіталу компанії, 
зокрема, проведення додаткової емісії, 
дроблення або об’єднання акцій.

МСП, формуючи MСА, також мо-
жуть керуватися цілями реструктуризації 
своїх операцій на міжнародному рівні за 
допомогою аутсорсингу і офшорної ді-
яльності. Для МСП не повинно бути чу-
жим прагнення «оптимізувати виробничі 
процеси за допомогою розміщення етапів 

виготовлення товарів в різних місцях» [5, 
с. 37], що може починатися з формування 
МСА.

Завдяки своїй широкій поширеності 
МСП здатні надати нові можливості для 
економіки в справі її залучення до між-
народних економічних процесів. МСП 
більш гнучкі і рухливі у виході на між-
народні ринки. Вони можуть краще при-
стосовуватися до особливостей юрисдик-
ції та умов MСА. У той же час іноземні 
юрисдикції готові чинити більше спри-
яння великим компаніям в силу їх еконо-
мічної потужності, що робить МСП менш 
впливовими при пошуку ринку [4].

Відомо, що перші MСА були в осно-
вному орієнтовані на доступ до природ-
них ресурсів, але зараз висновок альянсів 
передбачає передавання знань, формуван-
ня інноваційності і гнучкості виробництв. 
Ці ресурси можуть бути розроблені на 
основі досвіду, особистих відносин керів-
ників і стратегічної взаємодії національ-
них і зарубіжних МСП.

Якщо великі форми сприяють підви-
щенню загальногосподарської активності 
за рахунок економії на масштабах діяль-
ності, то малі надають господарству гнуч-
кість, мобільність, здатність до швидких 
структурних та технічних зрушень. Це 
пов’язано з різними реакціями на зовніш-
ній вплив через відмінності в порозі чут-
ливості: чим складніша система, елемент, 
тим більша кількість енергії необхідна, 
щоб змінити характер взаємодії, в якій 
цей елемент або система перебували рані-
ше. Тому прості елементи є більш рухли-
вими, реагують швидше, а складні – менш 
рухливі, консервативні. 

Взаємодія малого і великого бізнесу 
дає можливість більш ефективно здій-
снювати діяльність кожного з них: роль 
і ареали поширення малого бізнесу ви-
значаються його інтеграцією з великим 
бізнесом. За спостереженнями фахівців, 
46 з 58 провідних винаходів Америки і За-
хідної Європи XX ст. належать окремим 
особам і дрібним фірмам. Відповідно до 
даних Національного наукового фонду 
США, фірми з числом зайнятих до 500 
чол. в розрахунку на один вкладений в на-
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уково-дослідну діяльність долар дали в 24 
рази більше нововведень, ніж великі кор-
порації (понад 10 тис. зайнятих).

Усе вищесказане про перспективи 
МСП в МСА свідчить про доцільність і 
перспективність цього напряму діяльнос-
ті для українського малого та середнього 
бізнесу. Особливо це важливо для МСП в 
перспективних галузях, що мають потен-
ціал зростання, до яких, на думку голови 
комітету Верховної Ради VIII скликання з 
питань промполітики і підприємництва В. 
Галасюка, належать: машинобудування, 
авіапромисловість, агропереробка, харчо-
пром, фармацевтика, альтернативна енер-
гетика, ІТ [1]. 

Однак постає питання, а чи готові 
українські МСП до освоєння цього пер-
спективного напряму економічного роз-
витку? Відповідь на нього буде швидше 
негативною, ніж позитивною. Сьогодніш-
ній, і без того скромний (і про це вже було 
багато сказано), стан українського МСП 
ускладнений ще й пандемією.

Основний удар коронавірусний ка-
рантин завдав малому і середньому біз-
несу. Більше половини (55%) малих і се-
редніх компаній у світі понесли критичні 
збитки через карантинні заходи, пов’язані 
з COVID-19. За даними дослідження між-
народної організації International Trade 
Center (ITC), вже до осені 2020 р. у світі 
збанкрутує кожне п’яте мале підприєм-
ство. Подальший розвиток подій тільки 
прискорює процес банкрутства.

Багато аналітиків говорять, що світ 
точно не повернеться до нормального ста-
ну, поки малий і середній бізнес не від-
новляться. Про остаточні втрати в рядах 
українського малого і середнього бізнесу 
говорити поки рано – вони тривають. Згідно 
з опитуванням Європейської бізнес-асоціа-
ції (ЄБА), серед учасників проєкту Unlimit 
Ukraine, що об’єднує мікро- та малих під-
приємців, близько третини з них втратили 
50–75% доходів. Ще 44% втратили менше 
50%. Лише 14% опитаних заявили, що не 
постраждали від карантину. І це результати 
тільки першої хвилі коронавірусної інфек-
ції [7]. Так що в найближчому майбутньо-
му наші МСП чекають не найкращі часи. 

Однак для того щоб стати учасником 
МСА із зарубіжними фірмами (малими, 
середніми і великими), наші МСП пови-
нні бути привабливими для них, тобто, 
щонайменше, мати багаж у вигляді пер-
спективних технологічних або продук-
тових розробок, що відповідають ринко-
вому попиту не тільки в Україні, а й за 
кордоном. Подібні розробки, як правило, 
ведуться в інноваційному і венчурному 
малому бізнесі.

Венчурний бізнес – ризикований на-
уково-технічний чи технологічний біз-
нес. Венчурний бізнес є похідним від 
науки, фундаментальної та прикладної, і 
з’явився на світ як вимога економічного 
розвитку, відсутня ланка між наукою і ви-
робництвом.

Розвинутий венчурний бізнес є тим 
базовим сектором нової економіки, який 
визначає можливість країни утримувати 
конкурентоспроможні світові традиції у 
світових технологіях. 

Крім того, це пов’язано з пробле-
мами інвестиційного клімату України, 
нерозвиненістю ринку капіталу, перева-
жанням низьких технологічних укладів в 
національній економіці, недосконалістю 
законодавчої системи у сфері венчур-
ного інвестування, низькою прозорістю 
бізнесу, обмеженою кількістю реальних 
інвестиційно привабливих та інновацій-
них пропозицій. Та й самі українські під-
приємці й інвестори не готові будувати 
венчурний бізнес європейського зразка. 
Усе це створює завдання національного 
масштабу щодо підвищення ролі класич-
ного венчурного бізнесу в побудові нової 
моделі економіки України, базованої на 
інвестиційно-інноваційному підході.

Разом із тим українська інвестицій-
но-інноваційна система ще не дозріла до 
побудови інноваційної та венчурної мо-
делі бізнесу. Венчурний бізнес в Україні 
все ще перебуває в стадії становлення, і 
такому його стану сприяє, перш за все, 
відсутність цілеспрямованої державної 
політики в цій сфері, яка б сприяла усу-
ненню причин, що стримують процес, і 
забезпечувала сталий розвиток цього най-
важливішого економічного напряму. 
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Що стосується причин, що стриму-
ють інноваційний та венчурний процеси, 
то до них можна віднести:

– недосконалість фондового ринку, 
викликану політичною і економічною не-
стабільністю в країні, гальмуванням еко-
номічного розвитку (тільки в 2020 р. ВВП 
знизився майже на 4,8%), низьким рівнем 
життя основної маси населення, відтоком 
за кордон найбільш кваліфікованої ро-
бочої сили, зосередженням в результаті 
псевдоприватизації держмайна основної 
частини ресурсів країни в руках невели-
кої групи олігархів, відсутністю належної 
законодавчої підтримки інноваційного та 
інвестиційного процесів в економіці і, як 
результат, – низьким рівнем іноземних ін-
вестицій;

– обмеженість джерел венчурного 
капіталу, до яких можна віднести тільки 
вільний капітал українського великого 
бізнесу (на який розраховувати сьогодні 
дуже складно) і кошти приватних та інсти-
туційних зарубіжних інвесторів (які з по-
боюванням дивляться на Україну через її 
політичну та економічну нестабільність). 
Українські фізичні особи та інституційні 
інвестори (пенсійні, інвестиційні фонди, 
страхові компанії) не можуть інвестувати 
венчурні фонди, згідно з діючим законо-
давством;

– недосконалу законодавчу базу, 
якою досі не дано визначення суті, функ-
цій та принципів діяльності венчурних 
фірм та венчурних фондів. Ця невизна-
ченість часто призводить до того, що вже 
створені венчурні фонди замість фінансу-
вання інноваційних проєктів реалізують 
спекулятивні схеми керування власністю 
за рахунок податкових пільг (оскільки 
венчурні фонди не сплачують податок на 
прибуток); 

–���������������������������������� ���������������������������������занепад колишньої могутності нау-
ково-дослідного сектору України. У скла-
ді колишнього СРСР Україна була однією 
з найбільш наукопродуктивних республік 
і забезпечувала більше 40% винаходів з їх 
загальної кількості в країні. Сьогодні «за 
даними Держдепартаменту інтелектуаль-
ної власності, щорічно в країні видається 
15–20 тис. патентів, але застосування на 

ринку знаходить не більше 1 % інновацій. 
Українські патенти не забезпечують за-
хист інтересів інвестора на міжнародному 
ринку, особливо в разі спірних ситуацій 
і незаконного використання інтелекту-
альної власності. Закони України щодо 
окремих об’єктів права інтелектуальної 
власності не приведені у відповідність із 
Цивільним, Адміністративним і Кримі-
нальним кодексами та з законодавством 
ЄС, що є серйозною перешкодою розви-
тку венчурної високотехнологічної інду-
стрії» [6, с. 57];

–���������������������������������     ��������������������������������   слабка участь приватних інвесто-
рів, так званих бізнес-ангелів, в інвесту-
ванні українського виробничого та вен-
чурного бізнесу. Участь бізнес-ангелів у 
фінансуванні на початкових стадіях про-
єктів у Європі (в 30–40 разів перевищує 
участь держави) та США (80% інвестицій) 
відіграють неоціниму роль в розвитку ма-
лого виробничого та венчурного бізнесу. 
В Україні ангельська мережа тільки ство-
рюється, хоча професійних бізнес-ангелів 
практично немає;

– нестача добре підготовлених спеці-
алістів у сфері підтримання інноваційно-
го та венчурного бізнесу, які здатні вже на 
ранніх стадіях виявити перспективність 
проєктів та забезпечити пошук інвесторів 
для їх стабільного фінансування, а також 
проведення маркетингової, науково-тех-
нічної та інвестиційної експертиз;

– брак перспективних проєктів, 
які характеризуються продуманим і 
об’єктивним бізнес-планом, наявністю 
сильної і організованої системи управ-
ління процесом реалізації бізнес-плану, 
команди, що володіє баченням розвитку 
підприємства і технології, які побудовані 
на основі бізнесу;

– низький попит на нововведення в 
секторі МСП у зв’язку з нечисленністю в 
ньому виробничих, інноваційних та вен-
чурних підприємств і відсутністю конку-
рентного середовища.

Впровадження власної моделі роз-
витку на основі інновацій може стати для 
України безальтернативним шляхом під-
вищення на світовому ринку її конкурен-
тоспроможності.
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Хоча венчурне інвестування в Укра-
їні перебуває на початковій стадії сво-
го розвитку, воно має і перспективи для 
зростання, щоб потім, надалі стати ката-
лізатором розвитку інноваційного бізне-
су. Для того, щоб венчурний бізнес до-
сяг необхідного потенціалу і був здатний 
привабити увагу майбутніх партнерів по 
МСА, йому необхідно удосконалюватися 
як в науково-технічних розробках, так і у 
впевненому освоєнні внутрішнього рин-
ку. В обставинах, що склалися, це дуже не 
просто, але варто зробити. Таким чином, 
на основі вищевикладеного можна зроби-
ти такі висновки.

1. В умовах глобалізації та посилен-
ня конкуренції компанії шукають шляхи 
заощадження своєї економічної ефектив-
ності, підвищення конкурентоспромож-
ності. Як один із таких шляхів може бути 
розглянуто міжнародний стратегічний 
альянс: 

– МСА – це організаційна угода про 
досить тривале співробітництво, яке пе-
редбачає спільне використання ресурсів і 
структур управління двох і більше само-
стійних фірм з різних країн для реалізації 
завдань, пов’язаних з місією кожної з них; 

– МСА здатний сприяти інновацій-
ному розвитку окремих підприємств і еко-
номіки країни, що розвивається, в цілому; 

–�������������������������������� �������������������������������МСА є важливою ланкою при пере-
даванні технологій та інших науково-тех-
нічних розробок національних компаній; 

– МСА малих і середніх підприємств 
з великими компаніями можуть отримати 
поширення, з одного боку, через відсут-
ність у МСП фінансових та управлінських 
можливостей для розвитку бізнесу і конку-
ренції з глобальними гравцями галузі, а, з 
іншого, – великі учасники альянсу можуть 
розраховувати на використання гнучкості 
МСП і на отримання результатів їх науко-
во-технічних робіт, а також розширення 
своєї науково-технічної бази за рахунок 
злиття з МСП або їх поглинання;

– найвищим досягненням МСА може 
бути створення таких інновацій та модер-
нізація виробництва на такому рівні, які 
навіть не закладалися при формуванні 
альянсу. 

2. Державі з метою підвищення інно-
ваційної активності, розвитку і підготовки 
до участі в МСА венчурного, інновацій-
ного та виробничого малого і середнього 
бізнесу необхідно після завершення ка-
рантину забезпечити:

– підвищення інвестиційної прива-
бливості України за рахунок підтримання 
політичної, економічної стабільності та 
сталого спокою в країні;

–��������������������������������� ��������������������������������у законодавчому порядку створен-
ня і стимулювання конкурентного серед-
овища у сфері венчурного, інноваційного 
та виробничого малого і середнього бізне-
су в перспективних галузях економіки;

– можливість використання шляхів 
диверсифікації ефективної фінансової 
підтримки інноваційних підприємств на 
основі досвіду розвинених країн; 

– стимулювання банківського капіталу 
до пільгового фінансування інноваційних 
МСП в перспективних галузях економіки; 

– створення законодавчої основи для 
розвитку «ангельської мережі» в Україні 
з метою розширення можливостей фінан-
сування інноваційних розробок уже на 
початкових стадіях; 

– отримання обов’язкового рівня фі-
нансової підготовки через інтернет-освіту 
для підприємців-початківців з метою зни-
ження ризику при використанні ними фі-
нансової підтримки;

– створення і розвиток регіональних 
інфраструктур ресурсної, інформаційної, 
науково-технічної підтримки МСП; 

– організацію підготовки високо-
класних фахівців у сфері підтримання 
венчурного бізнесу та організації робіт зі 
створення і реалізації перспективних про-
єктів з метою підвищення ефективності 
виявлення та використання цих проєктів;

–���������������������������������� ���������������������������������сталий розвиток українського фон-
дового ринку;

– удосконалення законодавчої бази 
в частині уточнення функцій і принципів 
діяльності венчурних фондів і венчурних 
фірм з метою виключення неправомірно-
го використання ними податкових пільг;

– захист української інтелектуальної 
власності за кордоном з метою підвищення 
ефективності її використання у проєктах.
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