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Роль инструментов электронной торговли B2B  
в стратегиях российских агропромышленных холдингов 
мясной промышленности
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Цель. Обосновать стратегическую роль инструментов электронной торговли B2B для агро-
промышленных холдингов мясной промышленности России.

Задачи. Определить мировые и национальные тренды и закономерности, влияющие на уси-
ление роли электронной торговли в межфирменном товарообмене; установить место инстру-
ментов электронной торговли B2B в стратегической системе управления агропромышленных 
холдингов; показать стратегическую роль инструментов электронной торговли B2B в раз-
витии агропромышленных холдингов.

Методология. На основе теории стратегии и методологии стратегирования иностранного 
члена Российской академии наук (РАН), доктора экономических наук, профессора 
В.  Л.  Квинта производится оценка роли электронной торговли B2B в стратегиях агро-
промышленных холдингов мясной промышленности России. Приводится обоснование 
влияния инструментов на повышение качества жизни населения — главного ориентира 
любой стратегии.

Результаты. Мировые тенденции, связанные с роботизацией, цифровизацией и глобаль-
ными эпидемиями, приводят к усилению роли электронной торговли, в том числе тор-
говли мясной продукцией, где, благодаря высокому потенциалу, агропромышленные 
холдинги могут занять лидирующие позиции. Актуальность реализации данной возмож-
ности подчеркивается сложной экономической, политической и эпидемиологической об-
становкой, диктующей необходимость стратегической модернизации бизнеса. Теория стра-
тегии и методология стратегирования В. Л. Квинта оценивает инновации как источник 
стратегических преимуществ. Рассматривая инструменты электронной торговли B2B через 
концепцию новых комбинаций Й. Шумпетера, их можно оценить как проведение реорга-
низации и освоение нового рынка сбыта, поскольку они позволяют ускорить оборот с контр-
агентами, повысить скорость анализа спроса и управления продажами, оптимизировать 
ряд основных бизнес-процессов корпорации, обеспечить гибкую ценовую политику, улуч-
шить имидж предприятий, создать стратегический запас спроса, необходимый для чрез-
вычайных периодов. 

Выводы. Внедрение и использование инструментов электронной торговли B2B способно соз-
дать ряд конкурентных преимуществ для агропромышленных холдингов, увеличить устой-
чивость последних в чрезвычайные периоды, а также повысить физическую и экономическую 
доступность мясной продукции для потребителя.

Ключевые слова: стратегическая система управления, агропромышленные холдинги, электронная 
торговля B2B, электронная торговая площадка, бизнес-процессы, чрезвычайные периоды.
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The Role of B2B E-Commerce Tools in the Strategies  
of Russian Agro-Industrial Holdings in the Meat Industry
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1 Moscow School of Economics of the Lomonosov Moscow State University (MSE MSU), Moscow, Russia

Aim. The presented study aims to substantiate the strategic role of B2B e-commerce tools for 
agro-industrial holdings in the Russian meat industry.

Tasks. The authors identify global and national trends and patterns that increase the importance 
of e-commerce in the exchange of goods between companies; determine the role of B2B e-commerce 
tools in the strategic management systems of agro-industrial holdings; illustrate the strategic 
importance of B2B e-commerce tools for the development of agro-industrial holdings.

Methods. This study uses the theory of strategy and the strategizing methodology developed 
by foreign member of the Russian Academy of Sciences (RAS), PhD in Economics, Professor 
V.L. Kvint to evaluate the role of B2B e-commerce tools in the strategies of agro-industrial 
holdings in the Russian meat industry. The positive effect of these tools on the population’s 
quality of life is highlighted as the main reference point of any strategy.

Results. Global trends in the fields of robotics, digitalization, and global epidemics are increas-
ing the importance of e-commerce, including in the meat industry, where agro-industrial hold-
ings have a high potential to take leading positions. The urgency of seizing this opportunity is 
emphasized by the complex economic, political, and epidemiological situation that dictates the 
need for the strategic modernization of business. The theory of strategy and the strategizing 
methodology developed by V.L. Kvint define innovation as a source of strategic advantage. When 
considered from the perspective of Schumpeter’s concept of new combinations, B2B e-commerce 
tools can serve the purpose of reorganizing and developing a new sales market, making it pos-
sible to accelerate turnover with partners, increase the speed of demand analysis and sales 
management, optimize a number of key business processes, provide a flexible pricing policy, 
improve the image of enterprises, and create a strategic supply of demand for emergency peri-
ods.

Conclusions. The introduction and use of B2B e-commerce tools can provide a number of com-
petitive advantages for agro-industrial holdings, increasing their sustainability during emer-
gency periods and improving the physical and economic accessibility of meat products to con-
sumers.

Keywords: strategic management system, agro-industrial holdings, B2B e-commerce, electronic trading  
platform, business processes, emergency periods.
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Введение

Главной чертой экономико-социального раз-
вития глобального рыночного пространства 
(ГРП) в XXI в. является формирование эко-
номики и общества знаний, что находит 
отражение в его новых свойствах, в пре-
вращении последнего в важнейший фактор 
экономического роста и повышения каче-
ства жизни [1]. В данных условиях каче-
ственно преобразуется роль информации, 
которая получает статус основного ресур-
са, и человека как носителя знания, что 
в первую очередь проявляется в ускорении 
интеллектуализации, роботизации и цифро-
визации производства [2]. Становится акту-

альной научная и образовательная коопера-
ция с производственными структурами [2], 
что преобразует роль науки в экономике 
и позволяет концептуализировать данный 
этап научного развития как технонауку. 
По  определению главного идеолога этой 
концепции Жильбера Оттуа, технонаука 
может быть охарактеризована следующим 
образом: «Объективность современной на-
уки лежит в ее эффективной технической 
действительности» [3]. 
Данные тенденции существенно преобразу-
ют не только сектор производства, но и по-
требления, поскольку повышение знание-
интенсивности производства и увеличение 
доли знания в конечном продукте [4, с. 79] 
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приводят к «индивидуализации» [4, с. 13] 
выпуска продукции, направленной на рас-
ширение потенциала удовлетворения чело-
веческих потребностей [4, с. 27]. В мак-
симизации потребительской полезности 
важное место занимают информационно-
коммуникационные технологии, в частно-
сти, связанные с применением интернета. 
Так, технологические и инновационные 
тренды способствуют развитию электрон-
ной коммерции, частью которой является 
электронная B2B-торговля.

Мировой рынок материальной продукции, 
торгуемой через B2B-каналы, в 2019 г. пре-
высил $12 трлн [5], что более чем в шесть 
раз превышает продажи в секторе B2С (Busi-
ness to consumers). Развитию электронной 
B2B-торговли способствуют такие факторы, 
как стремление бизнес-структур к сокраще-
нию транзакционных издержек и оптими-
зации производственно-сбытовых цепочек 
предприятий [5], стремление к увеличению 
персонализации процесса продаж [5], стрем-
ление производителей к повышению про-
зрачности и доверия к сделкам, включая 
использование инструментов ценообразо-
вания и самообслуживания [6], стремле-
ние бизнес-структур к выстраиванию меж-
системных интеграций для оптимизации 
ряда основных процессов предприятий [6].

Стратегическая значимость подобных ин-
новаций подчеркивается продолжающимся 
развитием экономики и общества знаний, 
приводящему к формированию ноопотреб-
ностей [4, с. 137], то есть преобразованию 
иерархии потребностей человека с измене-
нием главенствующей роли в пользу по-
требностей более высокого уровня. В со-
ответствии с  данной иерархией участие 
в электронной B2B-торговле позволит агро-
промышленным холдингам реализовать та-
кие ноопотребности, как доверие и уважение 
(за счет повышения прозрачности ведения 
сделок и персонализации предложения и це-
новых условий), безопасность (разработка 
собственных онлайн-платформ позволяет 
размещать полную информацию об особен-
ностях производства в холдинге), средства 
удовлетворения базовых инстинктов (благо-
даря расширению клиентской базы появля-
ются возможности увеличения физической 
доступности мясной продукции).

Мясная отрасль России может быть раз-
делена концептуально на три сектора [7]. 
К  ним относятся сфера производства, сфе-
ра торговли и сфера потребления. Основу 

сферы торговли для мясной продукции со-
ставляют предприятия оптовой и розничной 
торговли, а также ресторанного бизнеса. 
Устойчивое функционирование предприя-
тий сферы торговли — залог финансового 
благополучия предприятий мясной про-
мышленности. Чрезвычайный период, вы-
званный пандемией COVID-19, существенно 
изменил рыночную конъюнктуру сферы тор-
говли. Так, вследствие массового закрытия 
мест массового скопления людей большой 
урон был нанесен ресторанному бизнесу [8] 
и сфере ритейла [9], причем последний су-
мел переориентировать сбыт в сторону элек-
тронной B2C-торговли. В контексте данного 
перехода к новой бизнес-модели глобальная 
эпидемия послужила в качестве «спускового 
крючка» [10] для начала разработки новой 
стратегии и с учетом системного характера 
последней, что относится ко всем рыночным 
агентам, участвующим в одном производ-
ственно-сбытовом процессе. 

Ввиду того, что распределение рыночных 
агентов в российской мясной промышлен-
ности неравномерно, о чем свидетельству-
ет рисунок 1, на 25 крупнейших агропро-
мышленных холдингов приходится более 
половины всего производства мясной про-
дукции, темпы роста которого превышают 
среднеотраслевые при снижении удельного 
веса других производителей [11]. Большая 
часть отрасли оказалась не готова к чрез-
вычайному периоду [5].

Это подтверждается оценками Федераль-
ного научного центра пищевых систем РАН, 
согласно которым, только федеральные хол-
динги преодолели первую волну COVID-19 
с положительным финансовым результатом 
[12]. Но в этом же исследовании отмечается, 
что даже крупнейшие компании объявили 
оптимизацию бизнес-процессов в качестве 
одного из наиболее приоритетных ориенти-
ров развития.

Исходя из вышеизложенного, учитывая 
воздействие долгосрочных вызовов на мясную 
промышленность России, в числе которых 
санкционное противодействие со странами 
Запада, неопределенность, высокий уровень 
самообеспеченности национального рынка 
мясной продукцией, увеличение роли экспор-
та в каналах сбыта предприятий [11], необхо-
димость в стратегической модернизации биз-
неса существенно возрастает. Один из путей 
достижения этого — развитие инструментов 
электронной торговли на предприятиях мяс-
ной промышленности. Высокие возможности 
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Рис. 1. Структура производства в мясной отрасли в 2015–2019 гг., тыс. т

Источник: составлено автором по материалам Росстата и данным агентства «Агроинвестор»  
[Электронный ресурс]. URL: https://rosstat.gov.ru/enterprise_economy, https://www.agroinvestor.ru/
rating/ (дата обращения: 11.02.2021).

агропромышленных холдингов, обеспечен-
ные вертикальной ин те грацией, позволяют 
занять им лидирующие позиции в развитии 
электронной торговли B2B в отрасли. 

Материалы и методы

На основе применения теории стратегии 
и методологии стратегирования иностранно-
го члена РАН, доктора экономических наук, 
профессора В. Л. Квинта производится оцен-
ка роли электронной B2B-торговли в страте-
гиях агропромышленных холдингов мясной 
промышленности России. Используется те-
ория новых комбинаций Й. Шумпетера для 
обоснования анализируемых инструментов 
в качестве стратегических инноваций. При-
водится обоснование влияние инструментов 
на повышение качества жизни населения — 
главного ориентира любой стратегии.

Результаты и обсуждение

Участие агропромышленных холдингов, 
производителей мясной продукции, в элек-
тронной B2B-торговле в качестве продавцов 
напрямую сопряжено с работой со специ-
ализированными интернет-ресурсами — 
электронными торговыми площадками 
(ЭТП), служащими едиными центрами об-
служивания потребителей [5], а также ин-
струментом расширения клиентской базы. 
ЭТП представляют собой сложные системы, 
обладающие собственной инфраструктурой 

и содержащие информацию о каталогах про-
дукции, участниках, обладающие возмож-
ностями проведения тендеров, аукционов, 
комплексами средств для взаимодействия 
контрагентов, контроля поставок и анали-
тическим аппаратом [13].

Как правило, участие на готовых ЭТП 
является платным. Однако крупные кор-
порации могут разрабатывать собственные 
решения для повышения прозрачности ряда 
ведущих бизнес-процессов и обеспечения 
возможностей полной адаптации платфор-
мы под потребности и особенности корпо-
рации. Это соответствует Правилу страте-
гии № 13 по методологии стратегирования 
В. Л. Квинта — «Инновации могут обеспе-
чить огромное стратегическое преимуще-
ство» [14, p.  73]. Но это возможно при их 
стратегически ориентированном и после-
довательном внедрении. Для разработки 
и реализации стратегии на предприятии 
должна быть создана система стратеги-
ческого управления, состоящая из таких 
элементов, как [15, с. 90] стратегическое 
лидерство; стратегическая организационная 
структура; высшее руководство, менеджеры, 
административный штат; процесс принятия 
стратегических решений; управленческие 
инструменты, инфраструктура и стратеги-
ческие информационные технологии.

Инструменты электронной B2B-торговли 
напрямую относятся к последнему из пред-
ставленных элементов системы стратегиче-
ского управления. Но их корректное вне-
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дрение, использование напрямую влияет 
и на принятие стратегических решений, по-
скольку ЭТП позволяет систематизировать 
производственные и сбытовые процессы 
агрохолдингов. Для оценки влияния торго-
вых площадок на принятие стратегических 
решений предлагается применять концеп-
цию новых комбинаций Й. Шумпетера [16, 
с. 15], согласно которой инструменты элек-
тронной B2B-торговли могут быть отнесены 
одновременно к проведению реорганизации 
и освоению нового рынка сбыта. 

1. Проведение реорганизации. Участие кор-
порации в электронной торговле B2B про-
диктовано в первую очередь стремлением 
к  оптимизации производственно-сбытовой 
цепочки предприятия и снижению транзак-
ционных издержек [5]. Поэтому использова-
ние ЭТП повышает скорость оборота с контр-
агентами посредством обеспечения среды 
первичного ознакомления с ассортиментом 
предприятия для контрагента [5], повышения 
прозрачности ведения бизнеса для организа-
тора и  участников торгов [17], сокращения 
посредничества при торговле продукцией за 
счет «сокращения расстояний» между произ-
водителем и клиентом [18], расширения воз-
можностей взаимодействия с  контрагентом 
в  чрезвычайные периоды [18].

Возможность «сокращения расстоя-
ний» с  контрагентами особенно актуальна 
для  предприятий мясной промышленности 
ввиду высокого уровня самообеспеченности 
мясной продукцией [11] и расширения роли 
экспорта среди каналов продаж. Однако бо-
лее высокий уровень конкуренции на ГРП 
диктует необходимость модернизации тех-
нологических стандартов для организаций. 
В  данных условиях критически важно пре-
одоление экономического детерминизма [19].

Более высокий уровень технологической 
оснащенности национальных предприятий 
и экономики в целом увеличивает устойчи-
вость последних к кризисам и чрезвычайным 
периодам [19]. Поэтому степень увеличения 
скорости оборота с контрагентами во многом 
зависит от скорости анализа потребностей 
клиентов для управления продажами, кото-
рая достигается посредством персонализации 
работы агрохолдинга и контрагента в рамках 
одной ЭТП [5]. В  случае B2B-торговли речь 
может идти о конкретных ИТ-решениях, спо-
собствующих повышению качества информа-
ции в  системе для совершенствования при-
нятия стратегических решений. В  данных 
условиях важно не только создать удобную 

и наглядную рабочую среду для участников 
электронных торгов, но и разработать меха-
низмы наблюдения и анализа для продавцов. 

Прежде всего это касается интеграции 
данных между производственным и сбыто-
вым модулями корпоративных ERP-систем 
[20] организатора торгов с одной стороны 
и электронной площадкой с другой. Данная 
мера позволяет обеспечить максимальную 
точность используемой в торгах информа-
ции, поскольку справочники собственной 
платформы могут быть настроены в соот-
ветствии с общекорпоративными; обеспе-
чить прозрачный контроль предложения 
продукции предприятия; повысить качество 
информации для принятия стратегических 
решений [21]; минимизировать человече-
ский фактор при организации торгов и ис-
пользовании их результатов; не допускать 
к торгам контрагентов, не прошедших про-
цедуры проверки к участию в торгах.

Целесообразно применять в дополнение 
и инструменты аналитики, с помощью ко-
торых можно определять потенциал спро-
са на рынке как в разрезе конкретных 
товаров, так и среди участников торгов, 
что может повлиять на стратегии ряда 
функциональных подразделений агрохол-
динга. Важно отметить, что эффективное 
внедрение и использование ЭТП напрямую 
сопряжено с  обеспечением оптимального 
соотношения информационных компетен-
ций сотрудников, то есть способности ее 
эффективно функционировать в условиях 
широкого применения ИКТ, и информаци-
онных компонент рабочего места, то есть 
четкой регламентации организации и функ-
ционирования рабочего места через реали-
зацию информационной компетенции [22]. 
Соблюдение оптимального уровня данного 
соотношения повышает эффективность ре-
ализации потенциала сотрудников.

Проведение указанных мероприятий тре-
бует внесения изменений в ряд бизнес-про-
цессов компании. В соответствии с подхо-
дом, предложенным М. Портером [23, с. 72], 
бизнес-процессы предприятия должны быть 
построены на основании максимизации обе-
спечения потребностей клиента и могут быть 
разделены на четыре группы: управленче-
ские бизнес-процессы, основные бизнес-
процессы, обеспечивающие бизнес-процес-
сы и  бизнес-процессы развития. Внедрение 
инструментов электронной B2B-торговли от-
носится к бизнес-процессам развития, обе-
спечивает инновациями ведущие бизнес-про-
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цессы, в частности планирование продаж 
и производства, а также логистики. При этом 
для их внедрения и  поддержки необходима 
инфраструктура и ИКТ-обеспечение, как по-
казано на рисунке 2.

2. Освоение нового рынка сбыта. Примене-
ние инструментов электронной B2B-торговли 
расширяет клиентскую базу агрохолдингов 
в новых регионах, в первую очередь благо-
даря возможности сокращения расстояния 
между производителем и клиентом посред-
ством использования единой онлайн-плат-
формы, в том числе для осуществления меж-
корпоративной коммуникации по вопросам 
сотрудничества. Значима в данном контексте 
возможность обеспечения гибкой ценовой по-
литики, которая может быть осуществлена, 
с одной стороны, благодаря использованию 
аналитического инструментария в рамках 
ЭТП, позволяющего оценивать реальные по-
требности и возможности клиентов, с другой 
стороны, благодаря применению различного 
рода программ лояльности в рамках плат-
формы [21].

Персонализация платформы под нужды 
конкретных участников существенно по-
вышает имидж организатора электронных 
торгов, что расширяет возможности по про-
движению собственных платформ в сети 
для увеличения степени диверсификации 
клиентской базы и лояльности наиболее 
значимых клиентов. Применение этих ин-
струментов для расширения рынков сбыта 
продукции агрохолдингов важно с точки 
зрения формирования стратегического за-
паса спроса, что особенно актуально в чрез-
вычайные периоды, такие как пандемия 

COVID-19, одним из последствий которой 
было существенное снижение оборота ре-
сторанного бизнеса, относящегося к числу 
главных каналов сбыта мясной продукции 
агрохолдингов, что сказалось и на показа-
телях последних. Таким образом, при обе-
спечении стратегического запаса спроса 
данный риск будет ниже.

Выводы

Проведенный анализ позволяет оценить роль 
инструментов электронной B2B-тор говли 
в  стратегии агропромышленных холдингов 
в мясной промышленности России, с одной 
стороны, как одну из составных частей эле-
мента системы стратегического управления 
(«управленческие инструменты, инфраструк-
тура и стратегические информационные тех-
нологии»), при воздействии на  принятие 
стратегических решений. С другой стороны, 
такой анализ дает возможность оценить роль 
инструментов электронной B2B-торговли как 
источник формирования конкурентных пре-
имуществ, которые могут позволить обеспе-
чить ряд стратегических приоритетов в  об-
ласти освоения новых рынков и проведе-
ния реорганизации; увеличить финансовую 
устойчивость корпораций за счет оптими-
зации производственно-сбытовой цепочки 
и  создания стратегического запаса спроса; 
запустить процессы переориентации произ-
водства на  ноопотребности. Благодаря гиб-
кому ценообразованию появляется возмож-
ность снижения цен в  сфере торговли, что 
обеспечивает повышение физической и эко-
номической доступности мясной продукции.
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