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патенты и 7 459 выданным патентам, оформлению 7 849 лицензий и опционов, созданию 755 новых продуктов и 
1080 стартапов. 

Для университетов успешно проведенная передача технологий позволяет увеличить доходы, которые в 
дальнейшем могут быть использованы для улучшения условий работы исследователей. Помимо этого, признание 
ученых и их инноваций также позволяет повысить статус учебного заведения. 

Для бизнеса проведение трансфера технологий открывает возможность внедрять совершенно новые продукты 
и технологии, которые в долгосрочной перспективе позволяют сокращать издержки, увеличивают прибыль за 
счет новизны и уникальности продукта и т.д. 

Для экономики на региональном или даже национальном уровнях трансфер технологий является одним из 
ключевых факторов стимулирования инновационного роста и развития отраслей. 

В глобальном плане передача технологий позволяет современным разработкам получать более широкое 
применение, что в свою очередь повышает качество жизни, положительно сказывается на окружающей среде, а 
также стимулирует дальнейшее развитие общества. 

Однако у этого процесса есть множество нюансов. При проведении трансфера технологий всегда существует 
вероятность столкновения с различными трудностями.  

Одна из проблем, которая обычно представляет наибольший интерес для исследовательского сообщества, 
заключается в том, что разработанные технологии не имеют широкого применения. К примеру, в области 
распознавания речи частота ошибок распознавания слов была невыносимо высокой, если источником речи не 
был ограниченный словарный запас, изолированное слово и отсутствие фонового шума. Кроме того, приложения 
были ограничены простейшее использование, поскольку было мало понимания того, как применять результаты 
языковой обработки к речи. Было практически невозможно найти проблемы реального мира, которые были бы 
достаточно ограничены, чтобы недавно разработанные методы были применимы к их решению. Существенный 
прогресс, достигнутый исследовательским сообществом, изменил эту ситуацию. Нынешнее состояние техники, 
хотя и явно неприменимо для очень общих задач, имеет большие перспективы для определенных умеренно 
специализированных приложений. 

Еще одно препятствие для трансфера технологий - высокая стоимость и ограниченные возможности 
оборудования. Большинство технологий, разрабатываемых в наше время, являются ресурсоемкими и требуют 
больших вложений. Однако стремительное развитие вычислительной техники за последнее десятилетие, 
обусловленный разработкой современных высокопроизводительных, недорогих графических рабочих станций и 
компьютеров теперь позволяют в режиме реального времени выполнять алгоритмы, требующие значительных 
вычислительных затрат и памяти, на процессорах, запрограммированных на языках высокого уровня. 

Также трансферу технологий может препятствовать отсутствие инфраструктуры, необходимой для внедрения 
разрабатываемых технологий. К примеру, системы обработки текста не могли быть приспособленным к работе в 
среде, в которой текстовая информация все еще обрабатывалась на бумаге, а базы данных хранились на 
картотеках. 

На данный момент наиболее распространенной проблемой остается не налаженная коммуникация с 
заказчиками. То есть при осуществлении передачи технологий заказчик обычно напрямую не участвует в 
исследовательских усилиях программы. В то же время исследователи также зачастую недостаточно знакомы с 
потребностями клиентов и различными процессами внутри их компаний. Это приводит к сложности определения 
«реальных» проблем и выявления возможности способов их решения при помощи разрабатываемых технологий.  
Помимо этого, заказчики нередко могут быть слишком консервативными и относиться с недоверием к новым 
разработкам.  

Заключение. Сложный процесс передачи технологий в значительной степени зависит от сотрудничества 
между научными кругами, промышленностью и правительствами. Для успешного проведения трансфера 
технологий необходимо детально проанализировать план его применения, чтобы избежать наиболее частых 
ошибок. 
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ОРГАНИЗАЦИЯ СОТРУДНИЧЕСТВА РЕГИОНАЛЬНЫХ СТЕЙКХОЛДЕРОВ НА ЦИФРОВОЙ 

ПЛАТФОРМЕ 

Е. С. Веретенникова, Полоцкий государственный университет имени Евфросинии Полоцкой, г. Новополоцк 

Резюме. Перспективное развитие логистической деятельности региона зависит от формирования и 
устойчивого развития цепей поставок на основе сотрудничества и кооперации стейкхолдеров. Сотрудничество 
региональных стейкхолдеров позволяет получить положительный синергетический эффект как для 
устойчивого регионального развития, так и для самих участников цепей поставок. В вязи с этим разработан 
алгоритм по организации сотрудничества стейкхолдеров в цепях поставок на региональном уровне, который 
ускорит переход субъектов хозяйствования на производство конкурентоспособной инновационной продукции на 
внутреннем рынке и ускорит развитие политики импортозамещения и обеспечения экономической 
безопасности территории. 

Ключевые слова: стейкхолдер, цепь поставок, регион, цифровая платформа 

Введение. В современных экономических условиях, обусловленных западными санкциями и ограничениями, 
вызванными пандемией COVID-19,  разработка алгоритма по организации сотрудничества стейкхолдеров в 
цепях поставок на региональном уровне является актуальной задачей, решение которой позволит обеспечить 
реализацию задач и приоритетных направлений Программы социально-экономического развития Республики 
Беларусь на 2021–2025 годы в рамках «переориентации своей экономической стратегии на развитие внутреннего 
рынка, обеспечение продовольственной безопасности и укрепление человеческого потенциала» [1]. 
Сотрудничество стейкхолдеров должно осуществляться на специальной цифровой платформе, разработка и 
внедрение которой позволит установить эффективный диалог между местными органами власти, участниками 
цепей поставок и другими заинтересованными сторонами, создаст условия для повышения эффективности 
деятельности всех участников цифровой платформы на основе обмена и совместного использования 
знаний, обеспечит прозрачность и достоверность информации о производителях (поставщиках) товаров и 
процессе движения товаров (контроль соблюдения сроков поставки) [2]. 
Разработанный автором алгоритм по организации сотрудничества стейкхолдеров в цепях поставок на  
региональном уровне, инициатором которого являются органы государственной власти, включает следующие 
этапы: 1) определение приоритетных отраслей и необходимой для производства продукции (проекта); 2) поиск 
стейкхолдеров, оценка их готовности к сотрудничеству и осуществлению проекта; 3) проектирование бизнес-
процессов каждым стейкхолдером и цепи поставок в целом; 4) осуществление сотрудничества стейкхолдеров, 
реализация проекта; 5) оценка экономической эффективности проекта; 6) корректировка модели  сотрудничества 
стейкхолдеров и конфигурации цепи поставок (рисунок 1). 

 

Рисунок 1 - Алгоритм организации сотрудничества стейкхолдеров в цепях поставок на региональном уровне 
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1. Определение приоритетных отраслей и необходимой для производства продукции (проекта). Решение о 
необходимости осуществления проекта, а следовательно, и организации сотрудничества стейкхолдеров и 
формирования цепи поставок принимается заинтересованным органом государственной власти. Основанием для 
принятия решения является реализация государственных программ и других стратегических документов и 
нормативно-правовых актов региона и страны в целом. Всю необходимую информацию по потенциальному 
проекту органы власти размещают на специальной электронной платформе [3]. 
2. Поиск стейкхолдеров, оценка их готовности к сотрудничеству и осуществлению проекта. Потенциальными 
стейкхолдерами могут стать промышленные предприятия, субъекты малого и среднего бизнеса, индивидуальные 
предприниматели, банки, кредитные и финансовые организации, инвесторы, изобретатели и исследователи, 
учреждения образования и другие заинтересованные лица.  
Основная цель сотрудничества стейкхолдеров – приобретение конкурентного преимущества, то есть 
возможности обеспечения почти такой же ценности для потребителей, как конкуренты, но с более низкими 
затратами или увеличение ценности для покупателя за счет использования более уникальной технологии, что 
дает возможность увеличить цену относительно цен конкурентов (дифференциация)» [4, с. 43]. 

У отобранных партнеров должны совпадать общие убеждения и интересы с целью обеспечения возможности 
согласования общих целей и задач в процессе проектирования цепи поставок. Если потенциальный стейкхолдер 
не соответствует данным требованиям, то ему следует совершенствовать свою деятельность для повышения 
своей готовности к сотрудничеству со стейкхолдерами для последующего формирования эффективной цепи 
поставок.  
3. Проектирование бизнес-процессов каждым стейкхолдером и цепи поставок в целом. На данном этапе 
выбирается управляющая компания, которая будет управлять и контролировать перемещение материальных, 
финансовых и информационных потоков по цепи поставок.  

Каждый стейкхолдер определяет: перечень работ, которые следует реализовать, чтобы получить заданный 
конечный результат; последовательность реализации работ; механизмы управления и контроля; исполнителей 
работ; входящую и исходящую документацию / информацию по каждому процессу работы; необходимые 
средства для реализации каждого процесса.  

Проектирование цепей поставок осуществляется с помощью одной из моделей: SCOR, DCOR, CCOR [5].   
4. Осуществление сотрудничества стейкхолдеров, реализация проекта. Основная цель, которая стоит перед 
стейкхолдерами на данном этапе –эффективное функционирование региональной цепи поставок, для достижения 
которой следует выполнить следующие задачи: построение эффективного диалога между партнерами; оценка 
стейкхолдера с позиции личного вклада в общую ценность проекта, а также получаемых им преимуществ и 
экономической эффективности от сотрудничества и формирования цепи поставок. 
5. Оценка экономической эффективности проекта. Оценку экономической эффективности проекта предлагается 
проводить на двух уровнях: 1) на уровне региона; 2) на уровне отдельных участников цепи поставок 
(стейкхолдеров).  
На уровне региона успешность реализации проектов должна способствовать задачам: 1) обеспечение 
безопасности региона; 2) повышение инновационности региона; 3) рост конкурентоспособности региона; 4) 
повышение устойчивости региона; 5) повышение уровня социально-экономического развития региона [6]. 
На уровне отдельных участников цепи поставок (стейкхолдеров) предлагается применять показатель роста 
конкурентоспособности стейкхолдера, которого можно достичь за счет выпуска инновационной продукции, 
уменьшения трансакционных издержек, увеличения качества продукции и услуг, расширения рынков сбыта и 
т.п. [7, с.162]. Также выгоду каждого стейкхолдера можно определить с помощью оценки альтернативных 
издержек, которые пришлось бы понести, если бы он не участвовал в сотрудничестве и сформированной цепи 
поставок [8]. 

6. Корректировка модели сотрудничества стейкхолдеров и конфигурации цепи поставок. При отрицательном 
экономическом эффекте реализации проекта, а также при выявлении случаев недобросовестного поведения 
некоторых стейкхолдеров, принимается решение об окончании сотрудничества с ними. В таких случаях 
происходит поиск новых участников цепи и изменение ее конфигурации. Также при необходимости 
совершенствуется программное обеспечение для сбора, анализа информации и поддержки принятия решений в 
цепи поставок. 
Заключение. Организация сотрудничества региональных стейкхолдеров является важной задачей, решение 
которой способствует устойчивому логистическому развитию территории, повышению конкурентоспособности 
участников цепей поставок и региона в целом, достижению синергетического эффекта от сотрудничества, 
снижению трансакционных издержек и повышению эффективности внедрения инноваций. Предложенный 
алгоритм организации сотрудничества стейкхолдеров в цепях поставок на региональном уровне на специальной 
цифровой платформе способствует развитию инновационной деятельности региона, политики 
импортозамещения и обеспечения экономической безопасности территории. 

Исследование выполнено при финансовой поддержке Белорусского республиканского фонда 
фундаментальных исследований (грант БРФФИ Наука М Г23М-029). 
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A PRODUCT STRATEGY AS THE BASIS FOR INNOVATIONS 
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Introduction. Ability to create competitive products is a crucial part of market success. Companies with compelling 

products have a better market position or even increase their market share, and companies with outdated products risk to 
lose previously acquired market positions. In these conditions the definition of the steps for development of a product 
strategy continues to be relevant. The purpose of the article is to define these steps. 

The main part. A product is an item or service, that brings value to a customer in exchange for a price [1, p.3]. 
Product value is a set of product benefits, that costumers get, when they purchase products [2, p.3]. When companies do 
research to find technological improvements and then use them to improve an existing product or to create a new product, 
they increase product value [2].  

Modern companies use product strategies as the basis for development of competitive products. A product strategy is 
the determination of the long-term product development goals, and the adoption of courses of action and the allocation of 
resources necessary for carrying out these goals [3, p.5].  

The product strategy development process is a complex activity that includes interactions between executives, 
marketing, sales, engineering, production and other teams. In general, the product strategy development process includes 
five steps: 
 
Table 1–The product strategy development process 
Step  Description 

1. Formulation of a product 
vision and strategic goals 

The product strategy development process starts from a formulation of a product vision 
and strategic goals. 
A product vision is a statement about a product, that company is intending to develop. It 
describes value, that a product will provide to customers and stakeholders. It should be 
linked to a corporate vision [4]. 
Strategic goals are specific, measurable goals, that track progress to meet a product  
vision [4]. 
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1. Определение приоритетных отраслей и необходимой для производства продукции (проекта). Решение о 
необходимости осуществления проекта, а следовательно, и организации сотрудничества стейкхолдеров и 
формирования цепи поставок принимается заинтересованным органом государственной власти. Основанием для 
принятия решения является реализация государственных программ и других стратегических документов и 
нормативно-правовых актов региона и страны в целом. Всю необходимую информацию по потенциальному 
проекту органы власти размещают на специальной электронной платформе [3]. 
2. Поиск стейкхолдеров, оценка их готовности к сотрудничеству и осуществлению проекта. Потенциальными 
стейкхолдерами могут стать промышленные предприятия, субъекты малого и среднего бизнеса, индивидуальные 
предприниматели, банки, кредитные и финансовые организации, инвесторы, изобретатели и исследователи, 
учреждения образования и другие заинтересованные лица.  
Основная цель сотрудничества стейкхолдеров – приобретение конкурентного преимущества, то есть 
возможности обеспечения почти такой же ценности для потребителей, как конкуренты, но с более низкими 
затратами или увеличение ценности для покупателя за счет использования более уникальной технологии, что 
дает возможность увеличить цену относительно цен конкурентов (дифференциация)» [4, с. 43]. 

У отобранных партнеров должны совпадать общие убеждения и интересы с целью обеспечения возможности 
согласования общих целей и задач в процессе проектирования цепи поставок. Если потенциальный стейкхолдер 
не соответствует данным требованиям, то ему следует совершенствовать свою деятельность для повышения 
своей готовности к сотрудничеству со стейкхолдерами для последующего формирования эффективной цепи 
поставок.  
3. Проектирование бизнес-процессов каждым стейкхолдером и цепи поставок в целом. На данном этапе 
выбирается управляющая компания, которая будет управлять и контролировать перемещение материальных, 
финансовых и информационных потоков по цепи поставок.  

Каждый стейкхолдер определяет: перечень работ, которые следует реализовать, чтобы получить заданный 
конечный результат; последовательность реализации работ; механизмы управления и контроля; исполнителей 
работ; входящую и исходящую документацию / информацию по каждому процессу работы; необходимые 
средства для реализации каждого процесса.  

Проектирование цепей поставок осуществляется с помощью одной из моделей: SCOR, DCOR, CCOR [5].   
4. Осуществление сотрудничества стейкхолдеров, реализация проекта. Основная цель, которая стоит перед 
стейкхолдерами на данном этапе –эффективное функционирование региональной цепи поставок, для достижения 
которой следует выполнить следующие задачи: построение эффективного диалога между партнерами; оценка 
стейкхолдера с позиции личного вклада в общую ценность проекта, а также получаемых им преимуществ и 
экономической эффективности от сотрудничества и формирования цепи поставок. 
5. Оценка экономической эффективности проекта. Оценку экономической эффективности проекта предлагается 
проводить на двух уровнях: 1) на уровне региона; 2) на уровне отдельных участников цепи поставок 
(стейкхолдеров).  
На уровне региона успешность реализации проектов должна способствовать задачам: 1) обеспечение 
безопасности региона; 2) повышение инновационности региона; 3) рост конкурентоспособности региона; 4) 
повышение устойчивости региона; 5) повышение уровня социально-экономического развития региона [6]. 
На уровне отдельных участников цепи поставок (стейкхолдеров) предлагается применять показатель роста 
конкурентоспособности стейкхолдера, которого можно достичь за счет выпуска инновационной продукции, 
уменьшения трансакционных издержек, увеличения качества продукции и услуг, расширения рынков сбыта и 
т.п. [7, с.162]. Также выгоду каждого стейкхолдера можно определить с помощью оценки альтернативных 
издержек, которые пришлось бы понести, если бы он не участвовал в сотрудничестве и сформированной цепи 
поставок [8]. 

6. Корректировка модели сотрудничества стейкхолдеров и конфигурации цепи поставок. При отрицательном 
экономическом эффекте реализации проекта, а также при выявлении случаев недобросовестного поведения 
некоторых стейкхолдеров, принимается решение об окончании сотрудничества с ними. В таких случаях 
происходит поиск новых участников цепи и изменение ее конфигурации. Также при необходимости 
совершенствуется программное обеспечение для сбора, анализа информации и поддержки принятия решений в 
цепи поставок. 
Заключение. Организация сотрудничества региональных стейкхолдеров является важной задачей, решение 
которой способствует устойчивому логистическому развитию территории, повышению конкурентоспособности 
участников цепей поставок и региона в целом, достижению синергетического эффекта от сотрудничества, 
снижению трансакционных издержек и повышению эффективности внедрения инноваций. Предложенный 
алгоритм организации сотрудничества стейкхолдеров в цепях поставок на региональном уровне на специальной 
цифровой платформе способствует развитию инновационной деятельности региона, политики 
импортозамещения и обеспечения экономической безопасности территории. 

Исследование выполнено при финансовой поддержке Белорусского республиканского фонда 
фундаментальных исследований (грант БРФФИ Наука М Г23М-029). 
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