
95логистика

Киппер И.Л.
канд. экон. наук,
доцент кафедры
"Коммерция и
логистика" СПбГУЭФ 

вера, надежда… успех
стратегическая коалиционность

встречной торговли

Тенденция стремления предприятий к
установлению партнерских отношений на

стратегическую перспективу, которая
наблюдается в последние годы не только в

российской экономике, служит причиной
появления значительного числа бизнес)

альянсов. 

П
редпринимательские союзы часто
отождествляются с коалициями, кото�
рые формируются на основе долгосроч�

ных межфирменных соглашений, выводящих
взаимоотношения между контрагентами за
рамки обычных торговых операций, но не
приводящих к их слиянию1. В этом контексте
обращают на себя внимание, по крайней мере,
два обстоятельства. 
Во)первых, существуют все основания полагать,
что взаимодействие отечественных предприя�
тий в рамках встречной торговли в дальней�
шем, по�видимому, будет усиливаться. Здесь
уместно напомнить, что такая торговля соот�
носится с коммерческой практикой, при кото�
рой продажа увязывается с закупкой товаров
(услуг), либо, наоборот, закупка товаров обус�
ловливается продажей при полном или частич�
ном отказе от использования механизма фи�
нансового урегулирования сделок. 
Во)вторых, эта торговля будет развиваться
преимущественно в границах коалиционных
логистических систем. 
Одной из предпосылок повышения привлека�
тельности встречной торговли, безусловно, вы�
ступает практика применения информацион�
но�компьютерных технологий, которые позво�
ляют расширить представление о субстратных
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контрактных границах связанных сделок. Од�
нако главным лейтмотивом обращения к такой
коммерческой практике служит тенденция
трансформации современной экономики в се�
тевое общество. При этом возникает новая эко�
номическая категория – трансакционные от�
ношения между сетевыми организациями. По�
нимание ее природы играет важную роль в раз�
витии коалиционной встречной торговли в
рамках конвергенции экономических сетей.
Специалисты выделяют четыре категории сете�
вых организационных структур, которые, по
их оценкам, в ближайшем будущем получат на�
ибольшее распространение: 
1) внутренние сети, целевым предназначени�
ем которых является повышение открытости
предприятия (корпорации) для рынка; 
2) вертикальные сети, ориентированные на
максимальный рост производительности ее
звеньев; 
3) межрыночные сети, которые позволят укре�
пить горизонтальные связи между различными
отраслями; 
4) потребительские сети, предназначением
которых станет поиск оптимальных решений
для покупателей2.
В межрыночных сетях встречная торговля ес�
тественным образом интенсифицируется.
Причем для тех предприятий, которые оста�
нутся за их границами, риск того, что товар не
будет воспринят потребителями, будет возрас�
тать. Огромные возможности для межрыноч�

ных сетей связываются
в настоящее время с
процессами глобализа�
ции: международной
бартерной торговлей,
соглашениями о взаим�
ном зачете платежей и
т.п. Идеальным вариан�
том в перспективе могут
стать многосторонние
обмены товарами между
двумя, тремя, четырьмя
или даже более рынка�
ми.
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Другой предпосылкой
повышения привлека�
тельности встречной
торговли выступает по�
ведение покупателей.
Ожидается, что в буду�
щем оно станет более
динамичным, а это при�
ведет к формированию новых быстро меняю�
щихся рынков3. Кроме того, необходимо учи�
тывать следующий аспект. По оценкам специа�
листов, рост потребительского спроса всего на
10% способен вызвать увеличение промышлен�
ного спроса со стороны предприятий на 200%
в последующий период. Падение потребитель�
ского спроса на 10%, в свою очередь, может по�
влечь за собой полное исчезновение спроса со
стороны промышленности4. 
Колебания спроса, как известно, придают пара�
метрам материальных потоков и запасам сто�
хастический характер, что на практике имеет
место вследствие нарушения условий поставок,
вызванных отраслевой спецификой производ�
ства, сезонными и другими факторами. Орга�
низация встречной торговли в подобной ситу�
ации является экономически оправданной, по�
скольку она способна сглаживать колебания
потоковых процессов в деятельности предпри�
ятий, вовлеченных в коалиционные логистиче�
ские системы, за счет рационального перерас�
пределения материальных и иных потоков.
Основы математического моделирования по�
токового процесса были заложены отечествен�
ными учеными еще в 1970�1980�х годах5. Ими
обосновано, что такое перераспределение в
случае наличия более двух товаров приводит к
постановке многопродуктовой транспортной
задачи, не имеющей простых решений. Однако
последнее условие может быть ослаблено при
переводе такой задачи в разряд коалиционной
игры (т.е. на уровень задач, отвечающих по�
требностям интегрированных организацион�
ных структур, в том числе логистических). Кро�
ме того, следует учитывать, что для ряда бартер�
ных сделок могут существовать хорошо орга�
низованные рынки с отлаженной схемой за�
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ключения обменных соглашений (например, в
форме клиринга и т.п.)6.
Обращение к коалиционной встречной торгов�
ле предполагает разработку логистической стра�
тегии ее развития, которая должна иметь внут)
рикоалиционную и внешнюю составляющие.
Первая составляющая связывается нами с до�
стижением экономических компромиссов в
логистическом контексте коалиционной
встречной торговли. В научной литературе, по�
священной этой проблеме, различают следую�
щие «узкие места» для возникновения логисти�
ческих конфликтов, которые нуждаются в уре�
гулировании:
1) уровень складских запасов: конфликт между
отделами маркетинга и финансов;
2) размер закупаемой партии: а) конфликт
между отделом закупки и складом; б) конфликт
между отделом закупки и отделом продаж;
3) периодичность осуществления закупок:
конфликт между отделом закупки и складом;
4) характеристики тары: а) конфликт между
отделом закупки и складом; б) конфликт между
отделом закупки и транспортным отделом;
5) продолжительность цикла доставки: кон�
фликт между отделом маркетинга и транспорт�
ным отделом;
6) ассортимент грузовой единицы: а) конфликт
между отделом закупки и складом; б) конфликт
между отделом маркетинга и складом;
7) минимальная отпускная партия: конфликт
между отделом маркетинга и складом и т.п.7
Потребность в урегулировании логистических
конфликтов указывает на необходимость коор�
динации деятельности смежных служб. Такая
координация связана с организацией перегово�

ров между отдельными
подразделениями пред�
приятия, с одной сторо�
ны, и между их предста�
вителями и сотрудника�
ми координационного
центра логистической
системы коалиционной
встречной торговли, с
другой стороны, т.е. она
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связана как с внутри�
фирменными, так и с
внутрикоалиционными
трансакциями.
Предлагаемая нами кон�
цепция внешней состав�
ляющей логистической
стратегии развития коа�
лиционной встречной торговли базируется на
четырех принципиальных положениях.
Во)первых, в качестве достаточного условия
расширения этой торговой деятельности нами
принимается ее диверсификация, благодаря
которой становится возможным разделить
трансакционные риски между отдельными ее
направлениями.
Во)вторых, в качестве необходимого условия
развития встречной торговли нами определяет�
ся необходимость такой диверсификации, ко�
торая бы обеспечила целенаправленное вхож�
дение рассматриваемой нами коалиции в
трансакционные отношения с масштабными
экономическими сетями. При этом требуется,
чтобы члены этой коалиции приобрели статус
участников логистических цепей поставок,
формирующих структурную основу межрыноч�
ных сетей. Такая логика, согласно нашим пред�
ставлениям, позволит получить дополнитель�
ный эффект от включения механизма диссипа�
ции, т.е. рассеивания, трансакционных рисков.
В)третьих, необходимым условием развития
встречной торговли должно стать укрепление
между ее участниками сотрудничества и дове�
рия. Одним из аргументов в пользу этого слу�
жит наивысшая рейтинговая оценка взаимо�
действия в логистических структурах по срав�
нению с другими факторами, влияющими на
их экономическую эффективность8. 
Взаимное доверие логистических партнеров
увеличивается при наличии общих ценностей,
повышении ценности совместной деятельнос�
ти и благодаря длительному общению. В то же
время оно уменьшается из�за их оппортунисти�
ческого поведения. Верность своим обязатель�
ствам перед другими участниками цепи поста�
вок, таким образом, тем прочнее, чем больше
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выгод от этих взаимоотношений и чем выше
расходы на их расторжение. Здесь обращает на
себя внимание следующая закономерность. 
Одним из преимуществ использования дове�
рия логистических партнеров является умень�
шение ощущаемой ими неопределенности и
сужение континуума конфликтов в цепи поста�
вок до функциональных противоречий, кото�
рые в отличие от других их видов считаются
конструктивными.
В)четвертых, необходимым условием разви�
тия встречной торговли должна стать оценка
ее стратегической гибкости, которая может
быть выполнена с применением матрицы,
представленной в табл. 1.
Процедура такой оценки складывается из сле�
дующих шагов. Сначала идентифицируются
стратегические функциональные зоны
встречной торговли (СФЗВТ)9. Затем опреде�
ляются прогнозируемые логистические про�
блемы, способные их затронуть, и их характе�
ристики вписываются в первый столбец. Далее
оценивается степень влияния этих проблем на
СФЗВТ (при положительной направленности в
диапазоне от 0 до 10, а при отрицательной � от
0 до –10) и, соответственно, вероятность по�
добного влияния (в пределах единицы). 
Кроме того, определяется ожидаемое время по�
явления логистических проблем в двух града�
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циях: от 0 до 5 лет и свыше 5 лет. После выпол�
нения перечисленных шагов в рамках колонок
(14�17) суммируются результаты прогнозных
оценок в отношении всех СФЗВТ (т.е. величин
степени влияния проблемы, умноженной на ве�
роятность ее возникновения) по каждой про�
блеме в отдельности.
Предлагаемый нами подход позволит не толь�
ко оценить частное вероятное воздействие
ожидаемых логистических проблем на СФЗВТ,
но и проиллюстрировать суммарное влияние
этих проблем на каждую СФЗВТ. 
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