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1. Введение 

Сегодня в мировой экономике происходят кар-
динальные институциональные преобразования, 
требующие пересмотра принципов внешней тор-
говли государств, подходов к взаимодействию между 
странами, расстановки акцентов в управлении экс-
портно-импортными операциями и  др. В  рамках 
настоящего исследования предпринята попытка 
обосновать приоритетность стейкхолдерского под-
хода к развитию внешней торговли сельскохозяй-
ственной продукцией, последовательная реализа
ция которого, на наш взгляд, позволит достигать 
намеченных целей как в краткосрочной, так и в дол-
госрочной перспективе. 

Стейкхолдерский подход к управлению, зародив-
шийся в рамках теории фирмы более 40 лет назад, 
сегодня занимает серьезную нишу в менеджменте 
и применяется в управлении различными процес-
сами, в  том числе в  управлении внешнеторговой 
деятельностью. 

Субъекты экономики, принимающие участие 
в таких базовых процессах, как производство, рас-
пределение, обмен и потребление благ, так или иначе 
взаимодействуют со стейкхолдерами (заинтересован-
ными сторонами), способными сквозь призму соб-
ственных желаний и представлений влиять на ре-
зультаты или непосредственно испытывать влияние 
на себе. Речь идет об отдельных индивидуумах, ор-

ганизациях, объединениях, государствах и др. [6] 
Для  выстраивания эффективных коммуникаций, 
через которые приходят возможности, необходимо 
принимать во внимание интересы основных стейк-
холдеров.

Точкой отсчета формирования теории заинте
ресованных сторон принято считать 1960-е годы. 
Участник экономических отношений, являясь не-
отъемлемой частью бизнес-пространства, подвер-
жен воздействию (прямому или косвенному) со сто-
роны других субъектов экономики и в состоянии 
самостоятельно влиять на стратегию поведения дру-
гих. Рассматривая стейкхолдерскую теорию с пози-
ции фирмы, в общем виде, основные стейкхолдеры 
представлены покупателями, поставщиками, обще-
ством, акционерами, инвесторами, работниками 
и т.д. [8]. 

На протяжении второй половины XX в. данная 
теория активно развивалась, соответствуя этапам 
институциональной перестройки экономической 
системы. К началу XXI в. основу стейкхолдерской 
теории составили положения о построении взаи-
модействия с различными группами стейкхолдеров 
таким образом, чтобы происходило расширение 
возможностей создания дополнительной стоимости 
благ. Именно эффективные коммуникации являются 
залогом успешности реализации стратегии устойчи-
вого развития бизнеса, основу которых составляет 
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органами власти и местного самоуправления, госу-
дарственными организациями, органами управления 
государственных фондов и др.

Стороны заинтересованы в осуществлении ка-
чественного международного товарообмена, ста-
бильных экспортно-импортных операциях, позво-
ляющих пополнять бюджеты и обеспечивать про-
довольственную безопасность страны, в частности, 
сельскохозяйственной продукцией.

2.  Производители сельскохозяйственной про-
дукции  — организации или единоличные хозяй-
ства, производящие непосредственно продукцию 
сельского хозяйства или продовольствие с усовер-
шенствованным составом, а также осуществляющие 
первичную и последующую ее переработку.

Производители сельхозпродукции являются не-
посредственными поставщиками сырья, с которых 
начинается процесс переработки в пищевой про-
мышленности. Несмотря на внедрение инновацион-
ных технологий, значение сельскохозяйственного 
сырья для пищевой индустрии только возрастает, 
поскольку сегодня приоритеты расставлены в пользу 
натуральности и экологичности. Все хозяйствующие 
субъекты, занятые обеспечением граждан сельхоз
продукцией или поставляющие сырье для пищевой 
промышленности, относятся к сельхозпроизводи-
телям.

Среди сельхозпроизводителей есть те, которые 
при реализации продукции за рубеж напрямую вы-
страивают отношения с  внешними партнерами. 
В  этом случае отсутствует дополнительное звено 
в виде посреднических организаций. К данной кате
гории относятся крупнейшие организации пищевой 
промышленности, консорциумы, совместные орга-
низации, занимающиеся экспортными поставками. 
Как правило, большая часть организаций, занима-
ющихся внешней торговлей, формируют для себя 
полный цикл — от производства до реализации [1]. 

Опыт лучших практик показывает, что отдельные 
сельскохозяйственные товаропроизводители не мо-
гут профинансировать полномасштабный выход 
на мировой рынок и установление контактов, через 
которые можно наладить экспорт на постоянной 
основе. Для решения финансовых вопросов, мар
кетинговых и логистических целесообразно объеди-
нение в консорциумы, через которые проводится 
выгодная внешняя политика. Если сотрудничество 
в рамках отдельных проектов успешно, открываются 
новые направления деятельности. 

3.  Импортеры сельскохозяйственной продукции, 
которых можно систематизировать следующим об-
разом:
•• структуры сектора государственного управления, 

при непосредственном участии и контроле кото-

выявление потребностей заинтересованных сторон 
и их удовлетворение.

Идейными вдохновителями подобной интерпре-
тации являются Дж. Пост, Л. Престон и С. Сакс [10]. 
Выделяя экологичные взаимоотношения со стейк-
холдерами в качестве самостоятельного актива, ав-
торы предлагают варианты подходов к управлению 
им, направленные на поиск компромиссных реше-
ний для поддержания баланса интересов.

При принятии решения сектором государствен-
ного управления о применении стейкхолдерского под
хода к развитию внешней торговли сельскохозяй-
ственной продукцией необходимо понимать, что при-
дется пересмотреть внутренние установки, сместить 
фокус с исключительно собственных интересов на вы-
явление истинных потребностей стран-партнеров 
и создание условий для удовлетворения их интере-
сов. Другими словами, только став причиной успеш-
ного международного товарообмена, государство смо-
жет достичь собственных целей во внешней торговле.

Таким образом, стейкхолдерский подход к разви-
тию внешней торговли сельскохозяйственной про-
дукцией заключается в ориентации на повышение 
результативности международного обмена сельско-
хозяйственной продукцией на платформе выявлен-
ных потребностей импортеров и экспортеров и их 
удовлетворения посредством формирования усло
вий наибольшего благоприятствования для осуще-
ствления внешнеторговой деятельности.

2. Методы исследования

В процессе исследования использовались теоре-
тические разработки авторов, в  область научных 
интересов которых входит стейкхолдерский подход 
и особенности его развития в современных усло-
виях мировой экономики [4, 5, 6]. Из методов ис-
следования применялись синтез, логический ме-
тод, методы сравнения, обобщения, структуризации 
и адаптации стейкхолдерского подхода к развитию 
внешней торговли сельскохозяйственной продук-
цией Вьетнамом.

3. Результаты

Рассмотрим состав заинтересованных сторон ми-
рового рынка сельскохозяйственной продукции, 
с которыми взаимодействует Вьетнам, структуриро-
вав их в разрезе стейкхолдеров с прямым и опосре-
дованным интересом.

Стейкхолдеры с прямым интересом представлены 
в следующем составе.

1.  Страны импортеры и экспортеры в лице сек-
тора государственного управления, который имеет 
различную структуру в зависимости от внутреннего 
устройства страны. Как правило, он представлен 
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рых приобретаются социально значимые товары. 
Например, продукция для сферы здравоохране
ния, продовольствие для пополнения стратегиче
ских запасов и обеспечения безопасности страны 
и др. Данная категория товаров приобретается 
за счет государственных средств;

•• органы управления территориями, принимающие 
самостоятельные решения относительно импорта 
сельскохозяйственной продукции, ориентируясь 
на существующий спрос и возможности местных 
рынков;

•• специализированные коммерческие организации, 
занимающиеся импортом;

•• хозяйственные организации, расположенные 
в приграничных и прибрежных зонах, облегча
ющие организационные вопросы в процессе при-
обретения импортных товаров и др.
4.  Посредники, являющиеся связующим звеном 

между товаропроизводителями сельхозпродукции 
и зарубежными импортерами.

Посредники представляют на зарубежных рынках 
непосредственно товаропроизводителя. Как пра-
вило, это торговые дома, трейдерские компании, 
бренды, внешнеэкономические компании, отрасле-
вые объединения [2]. 

Цель посреднической деятельности — получение 
и максимизация прибыли через прогнозирование 
и  оценку воздействия различных инструментов 
на состояние рыночной конъюнктуры, от которой 
зависит успешность продвижения сельскохозяй-
ственных товаров.

Посредничество осуществляется в различных фор-
мах. Прежде всего, это специализированные внешне-
экономические организации, работающие на госу-
дарственном уровне, деятельность которых регла-
ментирована различного рода соглашениями между 
странами. Речь идет об экспортных операциях, реа-
лизуемых зарубежными организациями в  рамках 
полученных разрешений, и импорте, объемы кото-
рого согласованы на правительственном уровне.

Сопровождение экспортно-импортных сделок 
по международному товарообмену сельскохозяй-
ственной продукцией для получения дохода в виде 
комиссии является основным видом деятельности 
посреднических организаций. Помимо посредниче-
ских услуг, в зависимости от наполнения договора 
о взаимодействии, предлагаются консультационные 
услуги по проблемным аспектам внешнеторговой 
деятельности, оценка конкурентных преимуществ 
на рынке, формирование и реализация стратегии 
ведения внешней торговли сельскохозяйственной 
продукцией.

Смешанные общества встречаются довольно 
редко, форма их проявления — слияние сельскохо-

зяйственных товаропроизводителей с иностранными 
хозяйствующими субъектами. Помимо непосред-
ственно реализации продукции предлагаются ноу-
хау, технические разработки и др., что популярно 
в развитых в технологическом отношении странах. 
Кроме того, возможно заключение договоров на под-
готовительные работы для представления на миро-
вом рынке, на оказание финансовых услуг, в част-
ности, банковских и страховых, транспортные и со-
проводительные услуги.

Торговые дома за рубежом, как правило, откры-
вают объединения компаний, заинтересованных 
в осуществлении таких видов деятельности, как пре-
доставление транспортных услуг, складские услуги, 
страхование перевозок сельскохозяйственной про-
дукции и др.

Структуризация осуществляемых на  мировом 
рынке операций позволяет обозначить виды тор-
гово-посреднических организаций: торговые, ко-
миссионные, агентские, брокерские.

Торговые организации представляют на рынке 
самих себя, разница только в  том, работают они 
по договорам с другими сторонами или осуществ
ляют независимую деятельность. В первом случае 
состав реализуемой сельхозпродукции и зарубежные 
рынки сбыта четко прописаны договорами, времен-
ные интервалы и стоимость также зафиксированы. 
Очевидно, что это дилеры или дистрибьюторы, офи-
циально представляющие сельскохозяйственных 
товаропроизводителей на мировом рынке.

Во втором случае торговые организации круп
ным оптом скупают сельхозпродукцию, далее реа-
лизуя мелким оптом на собственных условиях. Они 
обладают серьезным потенциалом — свободными 
финансовыми средствами для крупных сделок, соб-
ственным транспортом, складскими помещениями 
и др.

Основное отличие комиссионных организаций 
в том, что они не приобретают сельхозпродукцию 
в  принципе за  собственные средства. Торговые 
операции осуществляются за счет производителя, 
но от имени комиссионера. Удобство сотрудниче-
ства с ними для производителей сельхозпродукции 
заключается в получении услуг консигнации, т.е. 
предпродажное складирование продукции на пло-
щадях консигнатора.

В свою очередь, агенты анализируют потенци-
альные каналы сбыта сельхозпродукции и выстраи-
вают взаимовыгодное сотрудничество, официально 
представляя за рубежом производителей. Если пол-
номочия позволяют, то заключают сделки и сопро-
вождают их. 

Брокерские организации занимаются исключи-
тельно поиском партнеров, которым интересен им-
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порт сельхозпродукции, за подобные услуги им при-
читается вознаграждение (свободны от реализации 
продукции).

Очевидно, что производители сельхозпродукции, 
ориентированные на экспорт, и внешнеэкономиче-
ские объединения являются активными участниками 
внешней торговли, позиции которых на мировом 
рынке прочны и конкурентоспособны [3]. 

5.  Транснациональные корпорации (ТНК), 
специализирующиеся на производстве сельскохо-
зяйственной продукции, играют ключевую роль 
на мировом рынке. В Юго-Восточной Азии ТНК 
занимаются преимущественно производством 
и переработкой тропических фруктов, пальмового 
масла, каучука, чая, кофе, специй и др., относящихся 
к группе «колониальных товаров». Наибольшее рас-
пространение получило плантационное хозяйство — 
выращивание масличных пальм и  каучуконосов. 
Соответственно, подразделения ТНК базируются, 
как правило, в местностях произрастания исход-
ного сырья. В свою очередь, сельскохозяйственные 
ТНК развитых стран структурированы более широко 
с точки зрения отраслевой принадлежности и гео-
графического ландшафта. Помимо непосредственно 
выращивания сельскохозяйственных культур, ТНК 
являются главными инвесторами (речь идет о пря-
мых инвестициях) в многочисленные сегменты АПК 
мировой экономики. 

6.  Сельскохозяйственные кластеры, представля-
ющие собой объединение производителей сельско-
хозяйственной продукции посредством коопера
ции, включают производство, переработку, реали-
зацию продукции, снабженческо-заготовительную 
и кредитную сферы. Опыт лучших практик пока-
зывает, что использование кластерного механизма 
за  счет эластичности позволяет адаптироваться 
под изменяющиеся условия внутренней и внешней 
среды [7]. 

К стейкхолдерам с опосредованным интересом 
относятся следующие категории.

1.  Международные торгово-экономические ор-
ганизации, в  числе которых Всемирная торговая 
организация (ВТО), Конференция ООН по торговле 
и развитию (ЮНКТАД), Международная таможен-
ная организация (МТО), Международная торговая 
палата (МТП) и др.

2.  Региональные и субрегиональные интегра-
ционные объединения государств: МЕРКОСУР, 
Европейский Союз, Североамериканская зона 
свободной торговли НАФТА, Соглашение о сво-
бодной торговле между странами АСЕАН, ЕАЭС 
и др.

3.  Сервисные организации, предоставляющие 
услуги субъектам внешней торговли. Например, 

к данным организациям относятся таможенные бро-
керы, транспортные и экспедиционные компании, 
организации, предоставляющие услуги по хране-
нию продукции на складах, ассоциации междуна-
родного сотрудничества, международные неправи-
тельственные организации, специализированные 
государственные организации, торгово-промышлен-
ные палаты, специализированные банки, финан-
сово-страховые компании и др.

Необходимо уточнить, что сервисные организа-
ции не только предоставляют вышеперечисленные 
услуги, но и оказывают разностороннюю консуль-
тационную помощь, касающуюся маркетинговой 
стратегии выхода на мировой рынок. Немаловажно 
методическое обеспечение, позволяющее прописать 
алгоритм завоевания и удержания доли рынка сель-
скохозяйственной продукции, включающий органи-
зационные аспекты деятельности, таможенные опе-
рации, проведение расчетов в иностранной валюте 
и др. 

4.  Инвесторы, осуществляющие финансовые 
вложения в  сельское хозяйство. Данная отрасль 
не является привлекательной для инвестиций, по-
скольку деятельность не приносит существенной 
прибыли и содержит различного рода риски, свя-
занные большей частью с природными и климати-
ческими условиями. Тем не менее от ее состояния 
и перспектив развития напрямую зависит эконо-
мика государства и  национальная безопасность. 
Создание условий наибольшего благоприятствова-
ния для инвестирования является основной задачей 
сектора государственного управления.

5.  СМИ, в том числе отраслевые, занимающиеся 
освещением проблем сельского хозяйства, достиже-
ниями агропромышленного комплекса, внедрением 
новых технологий, формами предпринимательской 
деятельности и др., формирующим общественное 
мнение о состоянии, тенденциях развития отече-
ственного сельского хозяйства, инновациях за рубе-
жом и др.

6.  Товарные биржи, специализирующиеся 
на сельскохозяйственной продукции.

7.  Кредиторы. Зарубежный опыт показывает, 
что в действующих программах для агропромыш-
ленного комплекса широко представлены кредиты 
фермерам. Через поддержку предпринимательства 
в аграрной отрасли реализуется стратегия ее устой-
чивого развития.

Сектором государственного управления на по
стоянной основе разрабатываются дополнения 
к  предусмотренному льготному кредитованию 
производителей сельскохозяйственной продук-
ции. Так, сегодня в данном процессе задействованы 
не только крупные банки, но и небольшие регио-
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нальные игроки, в том числе работающие с базовой 
лицензией. 

На рисунке представлена классификация, позво
ляющая дифференцировать интерес субъектов, за-
действованных на мировом рынке, и оценить степень 
влияния на тенденции внешней торговли сельско-
хозяйственной продукцией. 

Участники внешнеэкономической деятельности, 
способные объективно оценить собственные пози-
ции в стейкхолдерской матрице, степень испытыва-
емого влияния и его последствия, диагностировать 

запросы других заинтересованных сторон, приобре-
тают несомненные конкурентные преимущества.

Иллюстрация основных групп стейкхолдеров, 
представленных на мировом рынке сельскохозяй-
ственной продукции, отражена на рисунке.

Вывод: для составления плана ведения внешней 
торговли сельскохозяйственной продукцией, после-
довательная реализация которого позволила бы до-
стигать намеченных целей, сектору государственного 
управления Вьетнама необходимо продумать направ-
ления взаимодействия с заинтересованными сторо-

Рис. Карта стейкхолдеров мирового рынка сельскохозяйственной продукции, 
с которыми взаимодействует Вьетнам в процессе осуществления внешней торговли [9, 11]
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нами, представленными на мировом рынке. Эффек-
тивность выстраивания отношений напрямую зави-
сит от  ранжирования интересов стейкхолдеров, 
создание благоприятных условий для удовлетво-
рения которых является платформой наращивания 
экспортных оборотов.

Классификация стейкхолдеров и  построение 
карты позволяет точно диагностировать участников 
процесса взаимодействия, выделить ключевых 
стейкхолдеров для оценки степени взаимного вли-
яния и его последствий для расширения междуна-
родного обмена.




