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На современном этапе развития национальной 
экономики в условиях уже сложившихся экономи-
ческих связей и конкурентной среды становится 
актуальным не только общее совершенствование 
существующих технологий организации посред-
нической деятельности, но и внедрение новых для 
экономики методик продвижения товара. 

Особенно велика роль посреднического звена 
при организации сбыта на мировом рынке потре-

бительских товаров, где посреднические структуры 
выполняют ключевую роль в доставке товаров к ко-
нечному потребителю. Без таких структур не может 
быть достигнута ключевая цель современного мар-
кетинга. 

Роль торговых посредников выполняют госу-
дарственные организации и торговые компании 
различных государств, осуществляющие операции 
по закупкам и экспорту товара. Современные виды 
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торгово-посреднических фирм — это торговые, ко-
миссионные, агентские, брокерские фирмы, а также 
факторы.

Как показывают многие зарубежные исследова-
ния, число фирм-посредников в мировой торговле 
постоянно увеличивается. Это связано с возраста-
ющим спросом потребителей на товары и услуги и 
обновлением и пополнением ассортимента послед-
них, расширением и углублением процессов между-
народного разделения труда.

Торгово-посреднические фирмы и организации, 
действующие за рубежом, активно совершенствуют 
свою деятельность за счет использования новых ме-
тодов и технологий, уже успешно применяемых в 
промышленности. Это позволяет оптимизировать 
их операции, способствует снижению цен и улуч-
шению обслуживания клиентов. В настоящее время 
многие из них оснащены инновационными систе-
мами учета товаров, работающих в режиме реаль-
ного времени, автоматизированными системами 
оформления счетов и заказов. 

В настоящее время под торгово-посредни-
ческими понимаются операции, связанные с ку-
плей-продажей товаров, выполняемые по пору-
чению производителя (экспортера) независимым 
от него торговым посредником на основе заклю-
чаемого между ними соглашения или отдельного  
поручения. 

Торговое посредничество в экономическом 
смысле — довольно широкое понятие. Оно вклю-
чает значительный круг услуг. В частности, по по-
дысканию иностранного контрагента, подготовке и 
совершению сделки, кредитованию сторон и предо-
ставлению гарантий оплаты товара покупателем. 

В современных условиях значительно расширя-
ются функции, выполняемые торговыми посредни-
ками, что связано с изменением структуры торгово-
посреднического звена. Расширилось предоставле-
ние различных видов услуг в комплексе: операций 
по организации сбыта — поиску контрагентов, за-
ключению сделок от имени продавца, предоставле-
нию гарантий оплаты товара покупателем, проведе-
нию рекламных кампаний и исследованию рынков, 
транспортно-экспедиторских операций; операций 
по страхованию грузов. 

Расширение функций торгово-посреднических 
фирм осуществляется также путем внедрения их 

в производственную сферу, т.е. создания дочерних 
предприятий, в том числе и за границей, следстви-
ем этого становятся качественные сдвиги в торго-
во-посредническом звене, которые характеризуются 
сосредоточением подавляющей части торгово-по-
среднических операций в руках небольшого числа 
крупнейших торговых компаний, которые осущест-
вляют весь комплекс операций:
•	 куплю-продажу за свой счет;
•	 финансирование операций (имеют финансовые 

компании, связи с банками);
•	 страхование (имеют свои страховые компании);
•	 транспортировку (имеют свой флот);
•	 техническое обслуживание (имеют склады за-

пасных частей);
•	 производство и обработку (имеют предприятия 

не только по переработке, но и в других отрас-
лях);

•	 заграничные операции (имеют филиалы за гра-
ницей);

•	 подчинение дилерских фирм, которые ори-
ентируют на продажу конкретных товаров  
[2, с. 225].
На долю торговых посредников приходится от 

половины до двух третей товаров, участвующих в 
международном товарообороте. Торговые посред-
ники сравнительно широко используются во внеш-
ней торговле США, Великобритании, Нидерландов, 
Скандинавских стран, Японии. В Швеции, Дании, 
например, через них осуществляется около 50% 
внешнеторгового оборота.

Использование торговых посредников создает 
для зарубежных фирм определенные преимуще-
ства, что и обусловливает их важную роль в между-
народной торговой практике.

Главное преимущество использования торговых 
посредников состоит в том, что фирма-экспортер не 
вкладывает каких-либо значительных средств в ор-
ганизацию сбытовой сети на территории страны им-
портера. Другое преимущество торгово-посредни-
ческих фирм заключается в освобождении экспор-
тера от многих процедур, связанных с реализацией 
товара (доставка в страну импортера, сортировка и 
упаковка, подбор по ассортименту, приспособление 
к требованиям местного рынка).

Важным преимуществом является также ис-
пользование капитала торгово-посреднических 
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фирм для финансирования сделок как на основе 
краткосрочного, так и среднесрочного кредитова-
ния. Здесь большое значение имеют устойчивые 
деловые связи торгово-посреднических фирм с бан-
ками, транспортно-экспедиторскими и страховыми 
компаниями.

В зависимости от характера взаимоотношений 
между производителем-экспортером и торговым 
посредником, а также от функций, выполняемых 
торговым посредником, можно выделить несколько 
видов торгово-посреднических операций: операции 
по перепродаже, комиссионные, агентские и бро-
керские.

Операции по перепродаже — это операции, ко-
торые осуществляются торговым посредником от 
своего имени и за свой счет. Это означает, что тор-
говый посредник сам выступает стороной договора 
как с экспортером (имеется в виду экспортер-произ-
водитель), так и с конечным покупателем, и стано-
вится собственником товара после его оплаты.

Различают два вида операций по перепродаже. 
К первому виду относятся операции, в которых тор-
говый посредник по отношению к экспортеру вы-
ступает как покупатель, приобретающий товары 
на основе договора купли-продажи. Он становится 
собственником товаров и может реализовать их по 
своему усмотрению на любом рынке и по любой 
цене [1, с. 73]. 

Терминология, применяемая к такого рода по-
средникам, довольно разнообразна. Чаще всего 
их называют купцами (merchant) в Англии, США; 
Handler — в Германии; handled — в Швеции. Тор-
говцев сахаром за свой счет на Нью-Йоркской бир-
же называют операторами (operator), торговцев 
какао на Лондонской бирже — дилерами (dealer), 
торговцев цветными металлами — принципалами 
(principal).

Ко второму виду относятся операции, в которых 
экспортер предоставляет торговому посреднику, 
именуемому торговцем по договору, право продажи 
своих товаров на определенной территории в тече-
ние согласованного срока на основе договора о пре-
доставлении права на продажу. Этот договор уста-
навливает только общие условия, регулирующие 
взаимоотношения сторон по реализации товаров 
на определенной территории. Для его исполнения 
стороны заключают самостоятельные контракты 

купли-продажи, в которых устанавливаются коли-
чество и качество поставляемого товара, цена, ус-
ловия поставки, способ платежа и форма расчета, 
сроки платежа, условия гарантии качества, порядок 
предоставления рекламаций.

Эффективность осуществления внешнеэконо-
мической деятельности зависит от правильного 
составления внешнеторговых контрактов, опреде-
ления цен, условий поставок, расчета таможенных 
платежей, знания основ международных расчетов и 
международных транспортных перевозок.

Акцентируя особое внимание на договоре куп-
ли-продажи, следует отметить что, по международ-
ному праву под международным контрактом пони-
мается сделка между двумя или несколькими сторо-
нами, находящимися в разных странах, на поставку 
установленного количества товарных единиц и/или 
оказание услуг в соответствии с согласованными 
сторонами условиями. 

Правовой базой для заключения и реализации 
договоров купли-продажи товаров на мировом рын-
ке является Венская конвенция «О договорах меж-
дународной купли-продажи», принятая в 1980 году 
и вступившая в силу в 1988 г., (СССР присоеди-
нился к Венской конвенции в 1990 г.). В между-
народной торговле обычно применяются типовые  
контракты.

Типовой контракт — это примерный договор 
или ряд унифицированных условий, изложенных 
в письменной форме, сформулированных заранее с 
учетом торговой практики или обычаев, принятых 
Договаривающимися Сторонами после того, как 
они были согласованы с требованиями конкретной 
сделки.

При этом типовой контракт представляет собой 
образец (проект) договора и служит основой пере-
говоров о заключении внешнеторговой сделки. Он 
может изменяться и дополняться сторонами. Усло-
вия соответствующего типового контракта стано-
вятся обязательными для сторон только тогда, ког-
да они воспроизведены в заключенном сторонами 
договоре или в нем содержится прямая отсылка к 
таким условиям.

Типовой контракт может использоваться двумя 
способами:
•	 путем безоговорочного принятия одной из До-

говаривающихся Сторон условий окончатель-
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ной формы типового договора, предложенной 
другой стороной, которая не изменяется, за ис-
ключением незначительных деталей;

•	 путем применения типового контракта как образ-
ца, который может быть изменен в соответствии 
с условиями конкретной сделки [5, с. 107].
Типовые контракты разрабатываются заинтере-

сованными международными организациями, бир-
жами, торговыми палатами.

Наиболее распространены типовые контракты 
(общие условия) купли-продажи, разработанные в 
рамках Европейской экономической комиссии ООН. 
Они составлены применительно к основным внеш-
неторговым товарам (оборудованию, зерновым, по-
требительским товарам длительного пользования и 
др.), а также для договоров на поставку и монтаж 
оборудования. Существует более 30 вариантов ти-
повых контрактов.

Сделки купли-продажи между торговцем по до-
говору и покупателем заключаются в соответствии 
с условиями договора о предоставлении права на 
продажу между экспортером и торговцем по дого-
вору.

В различных видах международных контрактов, 
особенно в международных контрактах купли-про-
дажи, особое место принадлежит базисным услови-
ям поставки.

Базисными условия поставки называются, во-
первых, потому, что являются базой (основой), 
определяющей содержание внешнеторговой цены в 
зависимости от распределения транспортных расхо-
дов по доставке товара между Продавцом и Покупа-
телем (поскольку расходы Продавца входят в цену 
товара), и, во-вторых, потому, что регулируют ряд 
наиболее важных, принципиальных, базовых во-
просов, связанных с организацией доставки товара 
до места назначения.

Во всем мире принято определять базисные ус-
ловия по терминам «Инкотермс», выработанным 
Международной торговой палатой.

Необходимость в появлении такого документа 
была вызвана неоднозначным толкованием торго-
вых терминов в разных странах, что приводило к 
разногласиям и спорам, которые приходилось раз-
решать через суды. Поэтому Международная торго-
вая палата на основе обобщения торговой практики 
в разных странах унифицировала эти термины и 

издала в 1936 году международные правила тол-
кования торговых терминов под названием «Инко-
термс-1936». В настоящее время он действует в ре-
дакции 2010 года — «Инкотермс-2010».

Торговца по договору называют в разных стра-
нах по-разному. Например, в США и Англии его 
именуют дистрибьютор (distributor), в Германии — 
торговец по договору (Vertragshandler), или тор-
говец за свой счет (Eigenhandler), в Бельгии и Гре-
ции — концессионер (concessinaire).

Посредничество торговца по договору состоит 
в содействии продвижению товара от экспортера 
к конечному потребителю на определенной тер-
ритории, при необходимости оно включает орга-
низацию технического обслуживания проданных 
товаров, обеспечение покупателей запасными ча-
стями и др. При этом торговец должен соблюдать 
интересы экспортера и при продаже придержи-
ваться определенных установленных договором  
условий.

В обязанности торговца по договору, находяще-
гося в стране производителя, может входить полу-
чение заказов от иностранных покупателей и разме-
щение их у производителя от своего имени и за свой 
счет (он сам выступает как покупатель по заказу 
иностранного контрагента). Если это предусмотре-
но специальным соглашением, в обязанности тор-
говца по договору, находящегося в стране-импор-
тере, могут входить организация склада и поставка 
товаров конечному потребителю со склада, а также 
осуществление рекламы, демонстрация образцов 
товаров на складе и др.

Торговец по договору выступает в этих опера-
циях постоянным звеном в организации сбыта экс-
портером. Поэтому он обязан постоянно соблюдать 
интересы экспортера и действовать в пределах пол-
номочий согласно договору о предоставлении права 
на продажу.

Влияние посреднических компаний по странам 
и товарным потокам разное. В большей степени оно 
просматривается в Японии, Южной Корее и иных 
подобных странах. Так, в Японии 8 тыс. торговых 
компаний контролируют 67% импорта и 60% экс-
порта. В Южной Корее три известных торговых 
дома — «Самсунг», «Хендэ» — обслуживают 40% 
внешней торговли страны. В США, Франции и дру-
гих странах многие крупные компании осуществля-
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ют продажу своей продукции на мировых рынках 
через посредников. В то же время в США большин-
ство малых фирм предпочитают осуществлять экс-
порт самостоятельно.

Анализ международного опыта торгово-посред-
нической деятельности и ее правового регулирова-
ния позволяет сделать вывод о том, что посредники 
играют важную роль в торговом обороте, а их гра-
мотное использование позволяет экономить сред-
ства, время и повышает эффективность внешнеэко-
номической деятельности.

Опыт использования зарубежных торговых по-
средников весьма актуален для отечественных ком-
мерческих структур не только при экспорте ими 
товаров на внешние рынки. Наработанные длитель-
ной зарубежной практикой нормы, правила и схемы 
взаимодействия в этой области могут быть исполь-
зованы отечественными импортерами, осуществля-
ющими сбыт иностранных товаров.

Сбыт характеризует реальное перемещение 
товарных и материальных ценностей, сдачу их по-
требителю и оформление товарно-денежных отно-
шений, связанных с вопросами реализации купли-
продажи продукции.

Сбыт продукции осуществляется в основном по 
прямым договорам поставок, заключенным непо-
средственно с потребителями. Для оформления до-
говоров привлекаются юридические службы пред-
приятий, обеспечивающие правовую достоверность 
документов, регулирующих взаимоотношения 
поставщиков и потребителей. Товародвижение — 
процесс не менее сложный, чем производство. Это 
объясняется множеством факторов, влияющих на 
реализацию, как внутрипроизводственных, так и 
внепроизводственных.

К внутрипроизводственным факторам относят-
ся: производственно-технологические возможности 
предприятия; условия для расширения ассортимен-
та продукции и периодического его обновления; 
рационализация структуры сбытовых органов; ква-
лификация работников сбытовых служб; уровень 
организации сбытовой деятельности; ценовая по-
литика и др. Эти и подобные факторы относятся к 
числу управляемых, степень и направленность их 
влияния зависят от самого предприятия.

К непроизводственным факторам относятся: 
состояние и развитие потребительского рынка, 

степень его насыщения; требования и запросы по-
требителей; наличие и деятельность конкурентов; 
внешние экономические условия и т.д. Назван-
ные факторы на процесс реализации продукции 
оказывают внешнее влияние и потому относятся 
к числу неуправляемых или малоуправляемых. 
Для детального изучения этих факторов, их воз-
действия на производственно-сбытовую деятель-
ность в организационной структуре управле-
ния предусматриваются маркетинговые службы  
[3, с. 145].

Таким образом, в настоящей статье были рас-
смотренынекоторыеи аспекты развития торгово-
посреднических операций на современном этапе 
и было выявлено, что особенно велика роль по-
среднического звена при сбыте на мировом рын-
ке потребительских товаров, где посреднические 
структуры выполняют ключевую роль в доставке 
товаров к конечному потребителю. Как показыва-
ют многие зарубежные исследования, число фирм-
посредников в мировой торговле постоянно растет. 
Это связано с увеличивающимся спросом потре-
бителей на товары и услуги, обновлением и по-
полнением ассортимента последних, расширением 
и углублением международного разделения труда. 
Также удалось выявить, что влияние посредни-
ческих компаний по странам и товарным потокам 
разное. Были проведены аналогии изучаемого явле-
ния, как с теоретической, так и практической точки  
зрения. 
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