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ЗАПАДНО-КАЗАХСТАНСКОЙ ОБЛАСТИ РЕСПУБЛИКИ КАЗАХСТАН 

 
THE METHODS OF FORMING THE SYSTEM OF LOCAL SALES AREAS  

OF AGRICULTURAL AND FOOD PRODUCTS IN THE WEST KAZAKHSTAN REGION  
OF THE REPUBLIC OF KAZAKHSTAN 
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нарные условия, модели. 

 
Предложена методика формирования системы 

локальных сбытовых зон применительно к Запад-
но-Казахстанской области Республики Казахстан. 
К принципам формирования локальной сбытовой 
зоны отнесены разделение труда, углубление 
производственной специализации, кооперация и 
интеграция, кластеризация экономики. В качестве 
основных участников рассмотрены производители 
сельскохозяйственной продукции, предприятия 
пищевой и перерабатывающей промышленности, 
оптовой и розничной торговли, конечные потре-
бители. К экономическим методам и механизмам 
формирования зоны отнесены разделение агро-
промышленного производства на основные и 
вспомогательные бизнес-процессы, выявление 
основных и дополнительных поставщиков, учет 
расстояний от поставщиков готовой продукции до 
мест её потребления или складирования для орга-
низации грузоперевозок, обеспечивающий эко-
номию ресурсов при ближних связях, использова-
ние процессно-ролевой модели, многовариантный 
подход к обоснованию параметров развития сбы-
товой зоны. Центральным звеном системы явля-
ется маркетинговый центр. Взаимодействие в си-
стеме происходит на трех уровнях: «поселение — 
район», «район — регион (область)», «регион (об-
ласть) — республика». На каждом из них показана 
рациональность связей. Разработанный алгоритм 
построения локальных сбытовых зон региона со-
стоит из 7 этапов: первый — определение цели 

построения зоны; второй — оценка основных 
внешних и внутренних факторов, определяющих 
состояние и уровень производства продукции на 
всех этапах технологического процесса; третий — 
подготовка исходной информации для проведения 
расчетов; четвертый — разработка сценарных 
условий формирования структуры участников 
сбытовой зоны; пятый — расчет прогнозов на ос-
нове системы моделей; шестой — обоснование 
прогнозных сценариев; седьмой — разработка 
выводов и рекомендаций.  

 
Keywords: local sales area, production and 

marketing infrastructure, deepening of specializa-
tion, cooperation, scenarios, models. 

 
The methodology of forming the system of local 

sales areas by the example of the West Kazakhstan 
Region of the Republic of Kazakhstan is proposed. 
The principles of local sales areas formation are as 
following: division of labor, deepening of production 
specialization, cooperation, integration and economy 
clustering. The main participants are agricultural 
commodity producers, the enterprises of food and 
processing industries, wholesale and retail trade 
companies and final consumers. The economic meth-
ods and mechanisms of local sales areas formation 
are as following: the division of agro-industrial pro-
duction into the main and auxiliary business process-
es; identification of the main and additional suppliers, 
taking into account the distances from the suppliers 
of a product to the places of its consumption or 
storage (for the organization of transportation) and 
resource-saving in case of short distances; the use of 
the process-role model; and multivariate approach to 
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the substantiation of the parameters of sales area 
development. The system’s core is the marketing 
center. The interaction in the system runs at three 
levels: “community — district”, “district — region (ob-
last)”, “region (oblast) — the Republic”. The rationali-
ty of the interactions is shown at each level. The 
proposed algorithm of local sales areas formation in 
the Region consists of 7 stages: the first — the de-
termination of the goal of a sales area formation; the 
second — the evaluation of the major external and 

internal factors that determine the state and level of 
production at all stages of technological process; the 
third — the preparation of the starting information for 
the calculations; the fourth — the development of 
scenario conditions of the structure formation of a 
sales area participants; the fifth — the forecasting 
based on the system of models; the sixth — the sub-
stantiation of the forecasted scenarios; and the sev-
enth — the development of conclusions and recom-
mendations. 
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Введение 
Расширение доступа сельских товаропро-

изводителей стран-участниц Таможенного 
союза Белоруссии, Казахстана и России к 
общим рынкам сбыта вызвало необходи-
мость решать задачи развития не столько 
самого производства, сколько системы сбыта 
уже произведенной продукции, адаптирован-
ной к конкретным условиям, т.е. учитываю-
щих сложившуюся структуру производства, 
связи между товаропроизводителями различ-
ных отраслей сельского хозяйства по произ-
водственной цепочке, и участие в процессе 
торговых организаций.  

Целью исследования является разработка 
методики формирования локальных сбытовых 
зон, обеспечивающих концентрацию произ-
веденной сельскохозяйственной продукции 
для её дальнейшего продвижения на внешние 
относительно республики рынки и межрегио-
нального обмена. 

В исследовании использовались моногра-
фический, абстрактно-логический, экономи-
ко-математические методы. 

 
Результаты исследования 

Система локальной сбытовой зоны может 
строиться как функциональная модель, осно-
ванная на разделении труда и производствен-
ной специализации, и как процессно-ролевая 
модель, основанная на выделении бизнес-
процессов, одним из участников которой 
становится торговая сеть как распространя-
ющаяся организационная и институциональная 
форма, предъявляющая к поставщикам про-
дукции свои требования: по качеству, объе-
мам, ритмичности и надежности поставок, 
формирующая закупочную цену. 

Эффективность деятельности предприятий, 
входящих в локальную сбытовую зону, будет 

основана на реализации нишевых продуктов 
(например, продажа молока личными под-
собными хозяйствами, о чем в своих иссле-
дованиях пишет проф. Г.М. Гриценко [1]). На 
основе межхозяйственной и управленческой 
специализации локальная сбытовая зона мо-
жет быть представлена как механизм, обес-
печивающий логистику выстраивания взаимо-
отношений технологий, хозяйств, объединя-
ющий последовательные и произвольные эта-
пы переработки сырья. Но при этом про-
цессное управление не ограничивается сфе-
рой производства и переработки, а включает 
сбытовую и снабженческую кооперацию.  

В этом случае происходит выстраивание 
вертикально-интегрированных цепочек по 
производственно-торговому циклу: земля — 
зерно — производство животноводческой 
продукции — переработка — концентрация 
одного вида продукции — реализация. 

Это направление становится особенно ак-
туальным в связи с ростом значения хозяйств 
населения в производстве сельскохозяйствен-
ного сырья, которые основные проблемы 
испытывают в сбыте произведенной продук-
ции (табл. 1). 

Для организации сбыта продукции сель-
ского хозяйства в локальной сбытовой зоне 
предполагает механизм эффективного взаи-
модействия между собой поставщиков про-
дукции, производителей и потребителей.  

Крупные товаропроизводители могут вы-
ступать в качестве интеграторов в коопера-
тивных формированиях, поставлять произво-
дителям сырье, оборудование в счет после-
дующего погашения его стоимости готовым 
продуктом, предоставлять кредит, товары по 
лизингу, закрепить за собой продуктовую 
сырьевую зону на длительный срок [3].  

Таблица 1 
Структура продукции сельского хозяйства Западно-Казахстанской области  

по категориям хозяйств, % 
 

Категории хозяйств 2009 г. 2010 г. 2011 г. 2012 г. 2013 г. 
Хозяйства всех категорий 100 100 100 100 100 

С.-х. предприятия 17 15 9,6 8,7 11,4 
Хозяйства населения 53 58 74 69,4 61,1 

Крестьянские (фермерские) хозяйства 30 27 16,4 21,9 27,5 
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Производители, скооперировавшись, могут 
защищать свои интересы, выступать солид-
ными продавцами на рынке. Экономические 
отношения тесно взаимосвязаны с экономи-
ческими интересами, выступающими генера-
тором побудительных мотивов совместной 
деятельности партнеров по кооперации.  

Перерабатывающее предприятие может 
выступать инициатором внедрения вексельной 
системы взаиморасчетов путем заключения 
соглашений между банком, производителем 
готовой продукции, перерабатывающим 
предприятием и производителем сырья. Под 
залог будущего товара оно может получать 
в банке векселя, которые затем выдавать 
первичным производителям с учетом объе-
мов реализации, главным образом на закуп-
ку сырья. Первичный производитель (напри-
мер, молока) может передавать эти векселя 
поставщику сырья (например, комбикормо-
вому заводу) с минимальным дисконтом или 
без него, а поставщик сырья для первичного 
производителя на сумму сданных векселей 
может отпускать свое сырье для сельских 
хозяйств. 

В соответствии с вышеизложенным схема 
взаимодействия участников локальной сбыто-
вой зоны включает в себя пять субъектов 
взаимодействия: 

производители сельскохозяйственной про-
дукции всех организационно-правовых форм 

собственности, расположенных внутри опре-
деляемой нами зоны; 

перерабатывающие предприятия; 
предприятия оптовой и розничной торгов-

ли, ориентированные как на внутренний, так и 
на внешний рынки; 

маркетинговый центр; 
конечные потребители. 
Центральным звеном во взаимоотношени-

ях участников локальной сбытовой зоны дол-
жен выступать маркетинговый центр, зани-
мающийся оказанием посреднических услуг 
на последовательных стадиях процесса про-
изводства — анализом емкости внутреннего и 
внешнего рынков, физического перемеще-
ния, хранения, переработки, передачи сырья, 
готовой продукции по мере их продвижения 
от производителя к потребителю (рис. 1). 

Локальные сбытовые зоны в зависимости 
от места размещения имеют свою направ-
ленность и взаимодействия (рис. 2). 

Межрайонный и поселенческий уровень 
взаимодействия концентрирует экономиче-
скую активность субъектов сельскохозяй-
ственного производства всех форм собствен-
ности и масштабов производства.  

Взаимодействие на региональном и меж-
районном уровнях усиливает межмуници-
пальное взаимодействие, концентрирует про-
дукцию агропромышленного комплекса ре-
гиона. 

 
Предприятия оптовой и 
розничной торговли, 
ориентированные на 
внутренний рынок 

 
Конечные 

потребители 
 

Предприятия оптовой и 
розничной торговли, 
ориентированные на 

внешний рынок 
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   — товары  
   — денежные средства 
   — сырье 
   — информация 
 

Рис. 1. Схема взаимодействия участников локальной сбытовой зоны 
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Рис. 2. Уровни взаимодействий в локальной сбытовой зоне 
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Взаимодействие на межстрановом и меж-
районном уровнях способствует повышению 
усилий по реализации продукции агропро-
мышленного комплекса республики. Тогда 
рациональность экономических связей долж-
на рассматриваться с точки зрения, и внут-
ренних и внешних взаимодействий (табл. 2). 

Территориальная близость предприятий 
способствует более быстрой передаче ин-
формации, опыта и минимизации основных и 
транспортных издержек, ускоряет оборот 
капитала и ресурсов. При организации ло-
кальных сбытовых зон будут работать синер-
гетический, логистический, кумулятивный и 
мультипликативный эффекты, а также эф-
фект комплексирования и эффект масштабов 
производства.  

Наши выводы созвучны выводам  
П.Я. Дектярева, в соответствии с которыми 
экономика ближних связей, характерная для 
предлагаемых нами локальных сбытовых зон, 
отвечает грузоперевозкам на расстояние в 
100-500 км [2]. Сущностью экономики ближ-
них связей является кластеризация с форми-
рованием территориально сближенных про-
изводственно-сервисных систем. 

Учитывая фактор рациональности эконо-
мических связей [4], можно построить ло-
кальную сбытовую зону, в которой: 

- производственно-сбытовой процесс ори-
ентирован на внутренний и внешний рынки; 

- в структуре взаимодействий доминируют 
производственно-отраслевые кластеры. 

Предлагаемая производственно-отраслевая 
структура соответствует экономике ближних 
связей (табл. 3). 

Разработанная нами методика построения 
локальных сбытовых зон может быть пред-
ставлена в виде алгоритма, включающего в 
себя ряд этапов (рис. 3). 

На первом этапе определяются цели по-
строения локальной сбытовой зоны. Для это-
го проводится ретроспективный анализ состо-

яния системы продовольственного обеспече-
ния региона, в процессе которого выявляются 
наиболее важные проблемы, требующие 
приоритетного решения. 

Второй этап предусматривает оценку ос-
новных факторов, определяющих состояние и 
уровень производства продукции агропро-
мышленного комплекса [5].  

На третьем этапе производится подготовка 
исходной информации для построения (соци-
ально-демографической, конъюнктурной, за-
конодательной, производственно-экономичес-
кой, нормативной и т.д.). 

Четвертый этап предполагает разработку 
сценарных условий с учетом возможного со-
стояния критически важных факторов произ-
водства продукции агропромышленного ком-
плекса. В сценарных условиях должны найти 
отражение и разрушительные события, кото-
рые способны оказать наиболее сильное вли-
яние на прогнозируемые процессы продо-
вольственного обеспечения, и перспективы 
развития основных агропродовольственных 
рынков Республики Казахстан [6]. 

На пятом этапе на основе разработанных 
сценарных условий осуществляется расчет 
прогнозов на основе системы моделей. Так 
как обоснование прогнозных сценариев про-
довольственного обеспечения предполагает 
проведение многовариантных расчетов, ко-
торые требуют больших объемов вычисле-
ний, можно использовать статистические и 
экономико-математические модели. 

На шестом этапе проводится обоснование 
прогнозных сценариев построения агропро-
мышленной системы региона, намечаются 
важнейшие ключевые показатели (индикато-
ры) развития. 

Седьмой этап предусматривает выработку 
выводов и рекомендаций по формированию 
эффективной системы агропромышленного 
комплекса региона. 

Таблица 2 
Цели построения экономических связей 

 
Межрайонный  

и поселенческий уровни 
Межрайонный  

и региональный уровни 
Межрегиональный  

и межстрановый уровни 
Концентрация экономической 
активности предприятий агро-
промышленного комплекса 
всех форм собственности 

Усиление межмуниципального 
взаимодействия с целью кон-

центрации продукции агропро-
мышленного комплекса 

Усиление межрегионального и 
межстранового взаимодействия 
по реализации продукции агро-

промышленного комплекса 
 

Таблица 3 
Структурирование экономического пространства Западно-Казахстанской 

области по локальным сбытовым зонам 
 

Локальная сбытовая зона зерна Таскалинский, Чингирлаузский, Теректенский районы 
Локальная сбытовая зона мясного 

овцеводства 
Бокейодынский, Джанибекский, Джангалинский районы 

Локальная сбытовая зона мясного 
скотоводства (КРС) 

Акжакский, Каратобинский, Сырымский, Зеленовский, Бур-
линский районы 
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 Определение целей построения локальной сбытовой зоны  
       

 Выявление и оценка основных факторов, определяющих состояние и 
уровень производства продукции агропромышленного комплекса 

 

       
 Подготовка исходной информации для построения  
       

 
Разработка сценарных условий с учетом возможного состояния крити-
чески важных факторов производства продукции агропромышленного 

комплекса 
 

        

 
Разработка 
вариантов 
построения 

 Фонд потребления продукции АПК за 
пределами региона 

 

Оптимизация прогноза 
перспективных пара-

метров товарного сек-
тора агропромышлен-
ного производства и 

связей региона 

     
 Фонд личного потребления продукции 

АПК в регионе 
 

      

Производство про-
дукции агропромыш-
ленного комплекса 

 
Определение 

величины спро-
са 

 Балансовая увязка 
спроса и предложе-
ния на региональном 
рынке и за его пре-

делами 

 

       

 
Обоснование механизма построения агропромышленной 

системы региона  

       

 
Разработка рекомендаций по формированию эффективной системы 

агропромышленного комплекса региона 
 

 
Рис. 3. Алгоритм построения локальных сбытовых зон региона 

 
Создание локальных сбытовых зон в За-

падно-Казахстанской области позволит, учи-
тывая прогноз развития сельского хозяйства 
отрасли [7], стабилизировать объем взаим-
ной торговли товарами до 45,27 млрд долл. 
США. 

Заключение 
Создание локальных сбытовых зон должно 

быть основано на территориальной концен-
трации производства, кооперации и интегра-
ции участников производственного процесса, 
формировании многоуровневых продоволь-
ственных цепочек и участии на всех этапах 
прохождения товарной цепочки торгового 
посредника, обеспечивающего продвижение 
товара. Связующим элементом системы бу-
дут вексели, используемые при расчетах. 
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СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ УПРАВЛЕНИЯ ТУРИСТСКОГО КЛАСТЕРА РЕГИОНА 

 
THE IMPROVEMENT OF REGIONAL OF TOURISTIC CLUSTER MANAGEMENT 

Ключевые слова: туризм, маркетинг, кла-
стер, конкуренция, региональная экономика. 

 
Современная практика показывает, что в реги-

онах основным фактором повышения конкуренто-
способности туристической продукции, предлага-
емой туристическими фирмами страны, является 
эффективная маркетинговая деятельность 
турфирмы. Результат этой деятельности — новая 
туристская продукция с учетом предпочтения и 
желания потребителей, которая должна пользо-
ваться спросом. Предлагается процессная мо-
дель, позиционно описывающая 4 стадии процесса 
маркетинга: сбор и анализ информации в целях 
разработки маркетинговой стратегии для фирмы; 
анализ результатов исследования; подведение 
итогов результатов исследования; комплекс мар-
кетинговых мероприятий по итогам исследования. 
Однако в целях более качественного и рацио-
нального использования туристического потенциа-
ла региона необходимо внедрять кластерные тех-
нологии в предпринимательскую деятельность 
каждой туристской территории. Таким примером 
предлагается создание туристско-рекреационного 
кластера «Катон-Карагай», который обладает 
всеми ресурсами для создания туристического 
кластера на территории с. Катон-Карагай Восточ-
но-Казахстанской области. В состав туристско-
рекреационного кластера «Катон-Карагай» входят 
турфирмы региона, поддерживающие и обеспе-
чивающие турпредприятия, аппарат государствен-
ного регулирования в лице Акимата Большенары-
мского района, Акимата ВКО, Департамента ту-
ризма Министерства по инвестициям и развитию 
Казахстана, а также трасса «Усть-Каменогорск-
Рахмановские ключи». Внедрение кластерных тех-
нологий в деятельность туристических фирм реги-

она подразумевает цикличную реализацию 7 ме-
роприятий: анализ рынка производителей, анализ 
рынка потребителей, анализ рынка существую-
щих, анализ рынка труда, анализ рынка иннова-
ций, анализ рынка стратегий развития туризма 
региона, анализ инфраструктуры туруслуг. В 
условиях рыночной экономики динамично разви-
вающиеся законы спроса и предложения, свобод-
ной конкуренции диктуют свои правила и вынуж-
дают туристические фирмы соблюдать правила 
игры на рынке. Поэтому формирование кластера 
является механизмом, обеспечивающим высокий 
спрос на рынке за счет удовлетворения всех сег-
ментов потребительского рынка туруслуг, а так-
же эффективное развитие турпредприятий регио-
на в зависимости от внешней среды. 

 
Keywords: tourism, marketing, cluster, competi-

tion, regional economy. 
 
The present-day practice shows that the main 

factor in the competitiveness of the tourism products 
offered by travel companies is an efficient marketing 
activity of a travel agency. The result of this activity 
is new touristic products that take into account the 
preferences and desires of the consumers and should 
be in demand. The author proposes a process model 
that describes 4 stage of marketing: data collection 
and analysis to develop marketing strategies; the 
analysis of the research results; the conclusions; and 
the complex of marketing actions based on the 
study. Cluster technologies should be used in the 
tourism business of any touristic area. An example is 
the creation of tourism and recreation cluster 
“Katon-Karagay” in the East Kazakhstan Region. The 
structure of the tourism and recreation cluster 
“Katon-Karagay” includes the travel agencies of the 


