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В современной экономической литературе можно найти достаточно большое количество публика-
ций, посвященных как инновационному развитию кластеров, так и процессам встраивания в глобаль-
ные цепочки стоимости (ГЦС). Однако по-прежнему вне поля зрения ученых остаются особенности 
и механизмы взаимодействия этих двух структур. Дополняют ли они друг друга? Заменимы ли они? 
Способствуют ли они росту конкурентоспособности участвующих фирм и стран? Это лишь немногие из 
тех вопросов, решению которых адресована данная статья. В ходе исследования было выявлено, что 
эффективность включения в ГЦС будет сильно зависеть как от типа встраиваемого кластера, так и от 
формы управления отдельными звеньями внутри цепи. В этой связи для объяснения процессов взаи-
модействия между компаниями предлагается институциональный подход, где особое место занимают 
вопросы морального риска в условиях множественности целей, эффекта колеи, а также формирования 
долгосрочных отношенческих контрактов между агентами. Таким образом, благодаря комплексному 
рассмотрению мотивов глобальных поставщиков и покупателей вводятся некоторые рекомендации по 
использованию кластеров и ГЦС для поддержания конкурентоспособности стран.

Ключевые слова: индустриальные кластеры, глобальные цепочки стоимости, сеть поставок, от-
ношенческие контракты, конкурентоспособность.
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In modern economic literature one can find quite a lot of publications, devoted to the innovative development 
of clusters and the processes of integration into global value chains (GVC). However, it remains outside the field 
of view of scientists remain features and mechanisms of interaction of these two structures. Do they support each 
other? Interchangeable do they? How do they contribute to the competitiveness of the participating firms and coun-
tries? These are just a few of those issues to which this article is written. The study revealed that the efficiency of 
incorporation into GCCS will strongly depend on the type embedded cluster, and the shape control of the individual 
links within the chain. In this regard, to explain the processes of interaction between companies suggests an institu-
tional approach, where a special place is occupied by questions of moral hazard in the context of multiple goals, the 
effect of gauge, as well as developing long-term relational contracts between agents. Thus, through an integrated 
consideration of the motives of global suppliers and buyers, are a few recommendations on the use of clusters and 
GVC to sustain the competitiveness of countries.

Keywords: industrial clusters, global value chains, supply network, relational contracts, competitiveness.

1. Введение

Впервые упоминание «индустриальных 
районов» (industrial districts) встречается у 
Альфреда Маршалла, где он их определяет 

как перенаселенные города, специализирующие-
ся на развитии отдельных индустрий [1, p. 117]. 
При этом Маршалл не уделяет внимания соци-
альным аспектам развития «районов», связан-
ным с неравенством в распределении доходов ра-
бочих и асимметрией в управлении компаниями. 
Ценность же самого подхода заключается в том, 
что определяется основной стимул к созданию 
и развитию кластеров – снижение неблагопри-
ятных внешних эффектов. После выхода в свет 
работ Кеннета Эрроу [2] и Пола Ромера [28] при-
нято говорить о так называемых эффектах внеш-
ней экономии, или маршаллианских эффектах 
(MAR), возникающих при создании кластеров и 
способствующих борьбе с экстерналиями. Сюда 
следует относить постоянный обмен знаниями и 
технологиями между участниками кластера, сни-
жение транзакционных издержек и концентра-
цию высококвалифицированной рабочей силы.

Позднее появляется исследование Майкла 
Портера [25], где особое внимание уделяется ин-
ституциональным аспектам развития кластеров 
и различным типам отношений, возникающих 
между компаниями-участниками. Действительно, 
успешное развитие подобного рода агломераций 
зависит в некоторой степени и от существования 
стимулов к оппортунистическому поведению во-
влеченных экономических агентов. Одновременно 
с данной концепцией также получает развитие те-
ория новой экономической географии Пола Круг-
мана [16]. Здесь с позиции кластерной экономики 
первостепенными являются фактор динамики, 
долгосрочный горизонт планирования, процесс 

создания инноваций и экономика знаний. Конеч-
но, стоит отметить, что большой акцент делается 
также на возрастающей экономии от масштаба, 
что является уже внутренней характеристикой 
кластера. Впоследствии некоторые авторы начи-
нают выделять и социальные факторы, способ-
ствующие развитию кластеров: общность целей и 
задач рабочих (от инженеров до менеджеров), про-
живание на одной территории и т.п. [22].

Итак, теперь мы можем выделить две основ-
ные характеристики, которые в рамках перечис-
ленных подходов присущи кластерам: географи-
ческая концентрация и участие компаний близких 
сфер деятельности. В зависимости от того, какой 
именно кластер рассматривается, могут добавлять-
ся и более специфические параметры к рассмотре-
нию: наличие общей инфраструктуры, условия 
вертикальной и горизонтальной интеграции, осо-
бенности конкуренции между компаниями, сти-
мулы к заключению отношенческих контрактов, 
возможности оппортунистического поведения 
агентов (моральный риск, вымогательство) и т.п. 
В рамках теории сетей поставок важным также 
становится учитывать меры по снижению рисков, 
связанных с эффектом кнута (усиление амплитуды 
колебаний величины заказов и размеров поставок 
по мере движения от верхних звеньев цепи к пер-
вичным стадиям производства) [12].

Поскольку нас в меньшей степени интере-
суют кластеры сами по себе, рассмотрим теперь 
базовые концепции, связанные с развитием гло-
бальных цепочек стоимости. Примечательно, 
что впервые упоминание цепочки добавленной 
стоимости встречается также у Майкла Портера 
[26, p.  84]. Он разделил процесс производства 
конечного товара на этапы, классифицировал их 
по функциональным признакам и ввел понятие 
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внутренних связей между стадиями. Так, теперь 
становилось понятным, почему бывает не всегда 
эффективно концентрировать все этапы произ-
водства продукта внутри одной фирмы. Иногда 
бывает более выгодно передавать отдельные за-
дачи другим компаниям. В целом данная кон-
цепция не противоречит кластерному подходу, 
поскольку кластер является такой же цепочкой 
создания стоимости, расположенной в опреде-
ленном географическом месте, где особую роль 
играют отношения, выстраивающиеся между 
компаниями-участниками. Однако если же мы 
говорим о глобальных цепочках стоимости, пред-
полагающих участие в производстве продукта 
двух и более стран, то здесь уже сложно предпо-
лагать географическую концентрацию компаний.

Таким образом, вследствие развития про-
цессов глобализации фирмы стремятся быть кон-
курентоспособными в условиях, когда важно не 
просто производить качественный продукт и про-
давать его по разумной цене, а быть эффективно 
сконцентрированными на каких-либо опреде-
лённых задачах, приносящих наибольший доход. 
В настоящее время это становится неотъемлемой 
частью стратегии поведения не только трансна-
циональных компаний, но и стран. Эффективное 
выстраивание цепочек позволяет одним специали-
зироваться на разработках и исследованиях, а дру-
гим – на процессах, связанных непосредственно с 
производством и поставкой компонентов и т.п. Так 
происходит переход от специализации на произ-
водстве отдельного товара, что являлось одним из 
ключевых результатов анализа неоклассических 
моделей международной торговли, к специализа-
ции на отдельных видах деятельности.

Всё вышеперечисленное закономерно приво-
дит нас к тому, что становится необходимым по-
нять то, какими стратегиями могут пользоваться 
страны, чтобы быть максимально эффективно 
встроенными в изменяющиеся условия функцио-
нирования мировой экономики. В этой связи кла-
стеры предстают одной из привлекательных воз-
можностей, так как именно в них можно добиться 
накопления критической массы (преимуществен-
но в торгуемых видах деятельности), позволяю-
щей с наименьшими затратами производить инно-
вационные конкурентоспособные продукты [24]. 
Наиболее важным выводом здесь является то, что 
кластеры, концентрирующиеся на местных видах 
деятельности (ЖКХ, строительство, розничная 

торговля и т.п.), производящие для местного рын-
ка, не могут влиять на международную конкурен-
тоспособность стран и их участие в глобальных 
цепочках стоимости. Более подробно эти вопросы 
анализируются в работах Джона Хамфри и Юбе-
ра Шмитца, где авторы рассматривают в большей 
степени уже последствия встраивания кластеров 
в глобальные цепочки стоимости [14]. По их мне-
нию, конкурентоспособность кластеров и их воз-
можность к модернизации будут прямо зависеть 
от типа управления, характерного для той ГЦС, 
в которую они включены.

Отметим, что концепция типов управления в 
ГЦС является одной из основополагающих в со-
временной теории [9]. Принято выделять рыноч-
ный, модулярный, отношенческий, захватниче-
ский и иерархический типы. В зависимости от их 
особенностей и характеристик будут отличаться 
и возможности встраивания кластеров в них. Все 
эти аспекты будут рассмотрены ниже. Сейчас же 
лишь сделаем акцент на том, что рыночный тип 
подразумевает, по сути, отсутствие управления 
в цепочке, так как компании ищут покупателей 
под каждый конкретный контракт или произво-
дят под каждый конкретный контракт. Иерархи-
ческое управление – это вторая крайность, в ко-
торой ведущая фирма постепенно интегрирует 
внутри себя другие компании, делая их своими 
отдельными подразделениями.

2. Типология кластеров
Для того чтобы охарактеризовать возможно-

сти встраивания кластеров в ГЦС, необходимо их 
классифицировать, определить главные отличи-
тельные черты. Перед тем как переходить к фор-
мальным характеристикам, рассмотрим простую 
модель, описывающую одну из основных про-
блем, возникающих при поиске поставщиков на 
открытом рынке. Подобная абстракция позволит 
отличать кластеры от простой географической 
концентрации компаний, пусть даже одной сфе-
ры деятельности.

Предположим, что у нас есть покупатель 
B (buyer), продающий товары на совершенно кон-
курентном рынке, и множество различных постав-
щиков S (supplier), производящих однородный 
продукт. Покупатель является производителем 
конечного продукта и пытается минимизировать 
свои издержки. Однако ему неизвестны фактиче-
ские затраты каждого из возможных поставщи-
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ков, у него лишь сформированы предположения 
о характере их распределения на рынке. Далее для 
простоты будем рассматривать ситуацию с двумя 
поставщиками. SH – поставщик с высокими затра-
тами на производство и поставку компонентов, 
а SL – поставщик с низкими затратами на произ-
водство и поставку компонентов. Отметим, что 
кластеризация уже повлияет на снижение компо-
нента затрат, связанного с поставками продукции. 
Если бы компании производили дифференциро-
ванный продукт, то это позволило бы поставщи-
кам, производящим более качественный товар, но 
не имеющим возможности поставлять его с низки-
ми затратами, участвовать в производстве конеч-
ного продукта, увеличивая его качество.

Функция прибыли покупателя:
πB = R(q) – T , где q – количество использован-

ных компонентов производства, R(q) – функция 
выручки (от производственной функции покупа-
теля), T – стоимость поставки компонентов, обго-
вариваемая компаниями.

Функция прибыли поставщика:
πS = T – cq , где c – затраты на производство и 

поставку компонентов. Соответственно cH – затра-
ты поставщика SH, а cL – затраты поставщика SL.

На рис. 1 изображены изопрофиты компаний 
в координатах T и q в случае полной информа-
ции (пунктирные линии – изопрофиты покупа-
теля). Здесь покупатель может точно верифици-
ровать тип каждого агента-поставщика SH или SL. 
В этом случае в контрактах первого наилучшего 
(точки A и B) стоимость поставки компонентов 
T будет совпадать с фактическими затратами на 

их производство и поставку – cq. Тогда постав-
щики будут получать нулевую экономическую 
прибыль, а покупатель в долгосрочной перспек-
тиве сможет всегда выбирать поставщика с наи-
меньшими затратами производства, компании 
же с  высокими затратами производства будут 
вымываться с рынка.

На рис. 2 изображена ситуация в условиях 
неполной информации. Вследствие того, что по-
купатель не может точно определить тип взаимо-
действующего агента, поставщикам с низкими 
затратами производства становится выгодно вы-
давать себя за поставщиков с высокими затрата-
ми производства (линия c̔L ) и получать ненуле-
вую экономическую прибыль.

Классическое решение данной проблемы – 
это составление покупателем меню контрактов, 
с помощью которого будет происходить процесс 
отбора поставщиков с более низкими затратами. 
Равновесие будет устанавливаться в одной из то-
чек отрезка AB в зависимости от характера веро-
ятностного распределения издержек поставщи-
ков в представлении покупателя (соотношение 
количества поставщиков с высокими затратами 
и поставщиков с низкими затратами на рынке). 
Таким образом, часть поставщиков с высокими 
затратами будет отсеяна с рынка, но поставщи-
ки с низкими затратами все равно будут получать 
ненулевую экономическую прибыль.

В настоящее время появляются исследова-
ния, показывающие, что возможно эффективное 
заключение долгосрочных отношенческих кон-
трактов (и в рамках кластеров), которые будут 
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приводить к равновесию, соответствующему си-
туациям первого наилучшего, с поставщиками 
типа SL [6]. Один из ключевых выводов подобно-
го рода моделей – это необходимость совпадения 
ставок дисконта времени у разных компаний. Так, 
если одна из фирм ориентирована на достижение 
долгосрочных результатов, а другая работает по 
краткосрочным целям и задачам, синергетиче-
ского эффекта от сотрудничества нельзя будет 
добиться, то есть отношенческий контракт не бу-
дет работать. Для кластера же, как мы показали 
выше, важно, чтобы отношенческие контракты 
были эффективными, иначе поставщики начнут 
выходить из сети поставок на свободный рынок 
либо начнут выстраивать отношения с другими 
ведущими фирмами. Помимо этого, предпола-
гается, что покупатель будет выплачивать некий 
бонус поставщикам за участие в отношенческом 
контракте [17]. Однако, на наш взгляд, это более 
актуально для ГЦС, чем для кластеров, так как 
участие в кластерах само по себе уже предпола-
гает бонус за счет эффектов внешней экономии, 
которыми пользуются все компании.

Один из наиболее известных примеров связан 
с различиями в подходах к управлению поставщи-
ками в компаниях Toyota и General Motors. В част-
ности, например, данным вопросом занимались 
Гиббонс и Хендерсон [10]  в продолжение разви-
тия теории вертикальной интеграции Гиббонса и 
Мерфи. В своем исследовании авторы приходят 
к выводу, что, действительно, нацеленность аме-
риканских менеджеров на краткосрочные выгоды 
не позволяла GM конкурировать с японской ком-
панией, где управленцы более приоритетным счи-
тали выполнение долгосрочных проектов.

Итак, в кластере должна быть развита система 
работающих отношенческих контрактов, а также 
необходимо совпадение ставок дисконта времени 
между компаниями. Лишь в этом случае приходит-
ся говорить о синергии, а также о самой возмож-
ности встраивания в ГЦС, поскольку кластер мо-
жет быть включен в цепочку только как цельный 
производственный блок. Задачи будут ставиться 
не перед отдельными компаниями кластера, а пе-
ред ведущей, центрирующей фирмой. Рассмотрим 
данный вопрос более подробно и классифицируем 
кластеры по их основным видам.

Несмотря на обширное количество подходов 
к классификации кластеров, все их можно от-
нести к четырем основным типам [21]: маршал-

лианский кластер, кластер «центра–периферии» 
(hub and spoke), кластеры типа спутник, кластеры 
на базе государственных структур. Остановимся 
на каждом из них отдельно.

Маршаллианские кластеры. Основная их 
особенность заключается в том, что здесь до-
минируют небольшие фирмы, находящиеся не-
посредственно в местной собственности. Это не 
позволяет компаниям добиваться каких-либо се-
рьезных экономий от масштаба, однако в таких 
кластерах можно наблюдать довольно высокие 
объемы внутренней торговли между покупате-
лями и поставщиками. Аналогичным образом 
ключевые инвестиционные решения принимают-
ся компаниями на местном уровне. Все это по-
зволяет выстраивать эффективные долгосрочные 
отношенческие контракты между участниками 
кластера. С одной стороны, это означает теоре-
тическую возможность успешного встраивания 
в глобальные цепочки стоимости. С другой сто-
роны, малые размеры компаний и их ориентация 
на местный рынок не позволяют выстраивать 
значимых связей с зарубежными покупателями и 
поставщиками на практике. Сам Маршалл при-
водит в качестве примера итальянскую обувную 
промышленность, где преимущественно каждая 
семья занималась производством обуви в неболь-
ших масштабах, они обменивались материалами 
для производства, рабочие достаточно свободно 
могли перемещаться от одного работодателя к 
другому. В настоящее время к подобному типу 
кластеров можно отнести алюминиевый кластер 
(AluCluster) на юге Дании [15]. В него входит 
около 73 компаний, здесь также доминирует кон-
центрация на местных видах деятельности. Соот-
ветственно не приходится говорить и о включе-
нии в глобальные цепочки стоимости. Несмотря 
на это, кластер достаточно успешно развивается, 
в частности, применяя все более и более иннова-
ционные технологии по добыче алюминия, а так-
же в поставках металла местным компаниям, 
занимающимся альтернативными источниками 
энергии, строительством, производством меди-
цинского оборудования, судоходством и т.п.

Кластеры «центра–периферии». Здесь ве-
лика роль одной или нескольких крупных верти-
кально интегрированных фирм, окруженных сво-
ими главными поставщиками. Соответственно, 
наблюдается значительная экономия от масштаба 
и влияние доминирующих компаний. Местные 
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же предприятия, которые слабо включены в де-
ятельность кластера, обычно демонстрируют 
сравнительно низкие уровни прибыли. Говоря об 
инвестиционных решениях, стоит отметить, что 
они также принимаются на местном уровне, но 
своей целью могут находить и международные 
рынки. Таким образом, ведущие фирмы участву-
ют в отношенческих контрактах не только с мест-
ными небольшими компаниями, но и с некоторы-
ми глобальными покупателями и поставщиками 
в других странах. В качестве одного из приме-
ров можно привести кластер компании Toyota в 
Японии. Действительно, фирма максимально ис-
пользует имеющиеся внутренние ресурсы и стре-
мится завоевать место на международном рынке 
[27]. В каком-то смысле локальные поставщики 
оказываются в наименее выгодном положении. 
Им приходится за неимением выбора осущест-
влять инвестиции в специфические активы, что-
бы удовлетворять стандартам компании Toyota, 
но при этом ведущая фирма не дает никаких га-
рантий долгосрочного сотрудничества на бумаге, 
так как это сугубо отношенческий контракт. Та-
ким образом, поставщики кластера всегда могут 
столкнуться с проблемой вымогательства со сто-
роны доминирующей компании.

Спутники. Это кластеры, созданные за счет 
концентрации подразделений различных транс-
национальных компаний. Связи внутри класте-
ра между фирмами достаточно слабые, они по 
большей части ориентируются на задачи, кото-
рые ставят перед ними головные офисы в дру-
гих странах мира. В большинстве случаев такие 
кластеры формируются за счет проведения осо-
бых государственных программ по привлечению 
иностранных инвестиций в отдельных областях. 
Например, создание специальных экономиче-
ских зон, оффшоров и т.п. Также свою роль в 
создании подобных агломераций может сыграть 
и дешевизна местной рабочей силы. Подобного 
рода кластеры достаточно разнородны по сфе-
рам своей деятельности. Так, сюда можно отне-
сти как Research Triangle Park в Северной Каро-
лине, занимающийся исключительно научными 
разработками и развитием передовых техноло-
гий [19], так и кластер по производству одежды 
(fast fashion) во Вьетнаме (Ho Chi Minh City) [7]. 
Первый является привлекательным для междуна-
родных компаний, так как именно там они могут 
найти драйверы инновационного развития и мо-

дернизации, а второй вызывает интерес, посколь-
ку способен предложить варианты производства 
товаров с наиболее низкими затратами.

Кластеры на базе государственных струк-
тур. Как видно из названия, здесь экономическая 
активность концентрируется вокруг государ-
ственных организаций. Соответственно сферы 
деятельности компаний могут варьироваться от 
сугубо научных разработок до развития военно-
промышленного комплекса и аэрокосмической 
отрасли. Отличительная особенность данного 
рода кластеров – это подверженность разноо-
бразным политическим рискам, что делает их до-
статочно сложными для изучения в рамках стан-
дартных экономических моделей. Можно лишь 
с уверенностью утверждать, что в большинстве 
случаев данные агломерации предназначены для 
развития местных обслуживающих предприятий, 
и часто одним из требований тендеров на постав-
ку компонентов является их местное происхожде-
ние [23]. Обычно кластеры этого типа связывают 
также с французской политикой жесткого кон-
троля над инвестициями (dirigiste RIS), которая 
является одной из доминирующих в управлении 
технополисами в таких городах, как Гренобль, 
Тулуза, Париж и т.д. Соответственно контракты, 
которые формируются здесь между покупателя-
ми и поставщиками, являются краткосрочными 
и очень редко могут быть отношенческими, так 
как выстраивание какого-либо рода связей между 
бизнесом и государством за пределами контракт-
ных обязательств в большинстве развитых стран 
противоречит положениям антимонопольного за-
конодательства и другим федеральным актам.

Таким образом, мы определили два главных 
компонента, необходимых для того, чтобы кла-
стер мог быть встроен в глобальные цепочки сто-
имости: развитая система отношенческих кон-
трактов между фирмами и сопоставимые ставки 
дисконта времени. Именно эти факторы вкупе с 
отличительными чертами каждого типа класте-
ров обеспечивают их стабильное развитие.

3. Управление в ГЦС
В первую очередь отметим, что на практике 

редко встречаются случаи, когда все звенья цепи 
регулируются одними и теми же способами. Как 
правило, каждому звену присущ свой, наиболее 
эффективный тип управления в ГЦС. Его выбор 
будет зависеть, прежде всего, от сложности со-
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вершаемых операций, простоты их формализа-
ции и надежности ресурсной базы. Также все это 
будет определять и степень асимметрии в управ-
лении ГЦС, доминирование или равные возмож-
ности участвующих компаний.

Рынок является базовым типом управления 
для построения ГЦС. Сам по себе он не способ-
ствует выстраиванию долгосрочных отношений 
между компаниями. Покупатели и поставщики 
оперируют на совершенно конкурентных рынках, 
и все контракты уравновешиваются неким единым 
уровнем цен. Затраты на переключение между по-
ставщиками являются низкими либо вообще от-
сутствуют. Соответственно не идет речи и о доми-
нирующей позиции на рынке отдельных компаний. 
Все они идентичны и производят однородный 
продукт. Данный тип устройства ГЦС, по сути, 
демонстрирует ситуацию, в которой отсутствует 
управление, а включение в такие ГЦС равносильно 
выходу на международный рынок. Требования по 
качеству компонентов ясны и понятны, поставщи-
кам не нужно менять подходы к процессам произ-
водства, экономические агенты взаимодействуют 
в ситуации полной и совершенной информации. 
Стандартизация (по инициативе ведущей фирмы) 
здесь не имеет смысла, так как нет проблемы, свя-
занной с дифференциацией продукта. Пусть функ-
ция прибыли покупателей выражается следующим 
образом: πB

i = pq(mij) – rmij , а функция прибыли по-
ставщиков – πS

j = rmij – c(mij) , где p – цена конеч-
ного продукта, q(m) – производственная функция 
покупателей, r – затраты на покупку и доставку 
компонентов, m – количество использованных ком-
понентов, c(m) – функция издержек поставщиков. 
Очевидно, что рынок будет стремиться к равнове-
сию при условии  pq̔  (mij) – c ̔ (mij).

Интересно наблюдать, чем на практике быва-
ют обусловлены некоторые отклонения от этого 
теоретического правила. Например, когда рыноч-
ная власть распределена между покупателями на 
рынке конечного блага неравномерно, могут об-
разовываться несколько равновесных цен. Они 
будут определяться параметрами географической 
удаленности звеньев цепи и расхождениями в 
технологиях производства между регионами.

В качестве примера можно рассмотреть це-
почки по производству велосипедов [11]. Иссле-
дования показывают, что в силу насыщенности 
рынка фирмы иногда переоценивают выгоды от 
передачи управления отдельными звеньями цепи 

компаниям в других странах. Практически всегда 
существует высокая вероятность того, что такой 
же поставщик будет находиться внутри страны. К 
сожалению, транзакционные издержки по его по-
иску бывают слишком велики (информационный 
шум, маркетинг-развитие Интернета, средств 
массовой информации и т.п.). В результате в ус-
ловиях рыночной организации многие компании 
сильно страдают от колебаний валютных курсов 
и варьирующихся между регионами затрат на по-
ставку компонентов производства.

На рис. 3 изображена ситуация с двумя равно-
весными рыночными ценами компонентов (точ-
ки 1 и 2). S – изопрофиты поставщиков, B – изо-
профиты покупателей. Как мы видим, даже среди 
фирм, производящих абсолютно идентичные то-
вары, одни могут получать прибыли больше, чем 
их конкуренты, в силу различной географической 
удаленности, небольших расхождений в техноло-
гиях производства и транзакционных издержках 
по поиску контрагентов.

Модулярный тип управления возникает, когда 
процесс производства конечного продукта доста-
точно сложен и одновременно предполагает ис-
пользование компонентов высокого качества. В 
этом случае фирме проще создать технический 
стандарт и начать работать с крупным постав-
щиком, который осуществлял бы доставку сразу 
всех необходимых компонентов, предварительно 
закупив их у поставщиков более низкого (в це-
почке) уровня. Заметим, что ввиду возможности 
разработки технического стандарта затраты на 
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переключение между поставщиками также до-
статочно малы. При этом они в среднем будут 
держать больше товарно-материальных запа-
сов, чем в случае рыночного регулирования [8]. 
В цепочках подобного типа мы также можем на-
блюдать специфические инвестиции со стороны 
поставщиков, но проблемы вымогательства не 
возникает, так как все компоненты можно сво-
бодно перемещать между разными модулями 
поставок. Затраты покупателей соответственно 
в таких цепочках всегда будут меньше с операци-
онной точки зрения, чем в рыночных условиях. 
При этом поставщики, наоборот, могут сталки-
ваться с более высокими издержками.

Предположим, что у нас есть покупатель 
B  (buyer), который платит за поставку набора 
компонентов агенту S (supplier). Поставщик же, 
закупая каждый компонент у большого количе-
ства мелких контрагентов, несет разные издерж-
ки по каждому отдельному промежуточному 
благу производства. Таким образом, функция 
прибыли покупателя: πB = pq(X) – rX , поставщи-
ка – πS = rX – ∑n

i=1 ci (xi) , где X – набор компонен-
тов для поставки (вектор промежуточных благ), 
xi – каждый отдельный компонент в модуле 
поставки, ci – затраты на поиск, производство, 
сборку, поставку i-го компонента, i = 1,..,n – чис-
ло компонентов в модуле поставки. Равновесие 
будет достигаться в том случае, если предель-
ные затраты по каждому отдельному промежу-
точному благу будут совпадать с частной про-
изводной выручки по данному благу. Очевидно, 
что соблюдение этого правила на практике часто 
невозможно, что приводит в итоге к неравно-
мерному распределению экономической ренты 
между агентами в цепи. Более полную картину 
можно получить, если записать функцию затрат 
поставщика как TC = C(X). Данный подход по-
зволяет объяснить проблему морального риска в 
условиях множественности целей, которая часто 
возникает у поставщиков в ГЦС с модулярным 
типом управления. Поскольку теперь функция 
затрат не является аддитивно-сепарабельной 
(аргументом является вектор значений xi ), уве-
личение издержек по одному из компонентов 
может приводить либо к увеличению издержек 
по другому компоненту (дополняющие зада-
чи в трактовке Холмстрома и Милгрома [13]), 
либо к их уменьшению (замещающие задачи). 
В этой связи поставщикам, участвующим в мо-

дулярных цепочках создания стоимости с целью 
поддержания конкурентоспособности, следует 
учитывать подобные риски при планировании 
закупок и выбирать покупателей, заказывающих 
в одном модуле поставки больше дополняющих 
друг друга компонентов.

Наиболее распространен данный тип управ-
ления в автомобильной промышленности. Пока-
зателен пример развития мексиканского кластера 
внутри такой цепи, где в настоящий момент наи-
более эффективно внедряются подходы к органи-
зации процессов производства компании Toyota 
[3]. Отметим, что кластер характеризуется типом 
спутник и, по сути, развивается за счет усиления 
роли ГЦС в управлении местными компаниями, 
которые сами по себе не встраивались в между-
народные процессы производства.

Отношенческие ГЦС управляются отно-
шенческим контрактом. Здесь мы уже наблю-
даем высокий уровень инвестиций в специфи-
ческие активы со стороны поставщиков, что 
приводит к значительному росту издержек по 
переключению между крупными покупателями. 
В цепи происходит постоянный обмен знания-
ми и технологиями между конечными и началь-
ными звеньями, что также является причиной 
высоких затрат в случае нарушения контракта 
агентами, это их страховка от оппортунистиче-
ского поведения. Отметим, что компании явля-
ются взаимозависимыми. С одной стороны, по-
купатели не смогут найти других поставщиков 
на рынке, знающих столько же о стандартах ка-
чества, продукте, процессах его создания, сколь-
ко знают фирмы, уже участвующие в контракте. 
С другой стороны, поставщики не смогут най-
ти других покупателей, знающих столько же 
о нуждах своих контрагентов, главных аспектах 
их деятельности, справедливых ценах на ком-
поненты, сколько знают те, кто уже участвует в 
контракте. Таким образом, отношенческие ГЦС 
формируются в течение длительных периодов 
времени, что можно выразить в виде бесконеч-
но повторяемой игры, когда участники начина-
ют доверять друг другу и выбирать стратегии, 
максимизирующие общее благосостояние, не 
имея стимулов отклоняться от них [20]. Часто 
данный тип управления встречается в цепочках, 
где взаимодействуют компании, управляемые 
близкими родственниками или людьми, принад-
лежащими одной узкой социальной группе.
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Таблица 1
Отношенческое управление в ГЦС (игровая форма)

              Buyer                       Supplier участвовать в контракте выйти из контракта
участвовать в контракте (R(m) – B; B – c(m)) ( – B; B)

выйти из контракта (R(m); – c(m)) (0 ; 0)

В табл. 1 представлена игровая форма отно-
шенческого управления в ГЦС. Если оба агента 
участвуют в контракте, то прибыль покупателя 
πB = R(m) – B, поставщика πS = B – c(m), где R(m) – 
функция выручки, m – количество использован-
ных компонентов производства, B – бонус, выпла-
чиваемый поставщику, c(m) – функция издержек 
на производство и поставку компонентов. Если 
из контракта единолично выходит покупатель, то 
поставщик не получает своего бонуса за участие 
в контракте в течение периода, а покупатель при-
сваивает себе всю выручку. Если из контракта 
единолично выходит поставщик, то покупатель 
не получает компонентов производства и несет 
убытки, равные величине выплаченного бонуса, 
который полностью присваивается поставщиком. 
Если же оба агента выходят из контракта, то они 
получают нулевой выигрыш, так как не происхо-
дит ни выплаты бонуса, ни поставки компонен-
тов. Равновесным, по Нэшу, состоянием в такой 
игре будет выход из контракта обоих поставщи-
ков, а равновесным по Парето – участие обоих 
поставщиков в контракте. Другое дело, что каж-
дому из агентов выгодно отклониться от равнове-
сия по Парето, чтобы полностью присвоить либо 
выручку от продаж конечного блага, либо бонус 
за участие в контракте. В результате, при отсут-
ствии кооперации, оба игрока получают нулевой 
выигрыш. Если же игра повторяется бесконечное 
число раз, то можно сформулировать стратегии 
жесткого переключения игроков и найти такие 
ставки дисконта времени, при которых им будет 
невыгодно выходить из контракта, агенты всегда 
будут находиться в состоянии равновесия по Па-
рето. Например, условие участия в контракте для 
покупателя будет записано следующим образом:  
	   ≥ R(m), где 0 < δ < 1 – ставка дисконта 
времени. Решением данного неравенства будет 
выражение δ ≥            , то есть ставка дисконта вре-
мени должна превышать долю бонуса в выручке 
покупателя. Теперь запишем условие участия
поставщика:                        ≥ B. Решением данного нера-

венства будет выражение δ ≥	 , то есть ставка 
дисконта времени должна превышать долю затрат 
на производство и поставку компонентов в бонусе 
поставщика. Значит, чем выше расходы агентов, 
тем выше должна быть для них и ценность долго-
срочного сотрудничества, то есть ставка дисконта 
времени, чтобы они захотели участвовать в кон-
тракте без односторонних отклонений от него.

Одним из показательных примеров данного 
типа управления являются ГЦС по производству 
одежды в Китае. В данном секторе отношенче-
ское регулирование проявляется на стадии вза-
имодействия между швейными мастерскими и 
дизайнерами выкроек. Как правило, одна мастер-
ская шьет одежду по выкройкам одной компании, 
а не предоставляет свои услуги сразу нескольким 
контрагентам [18]. При этом именно индивиду-
альность типов выкроек различных покупателей 
делает высокими издержки по выходу из кон-
тракта. Отметим также, что высокие выручки, 
генерируемые покупателями на международных 
рынках (например, бренды Zara, H&M, Tommy 
Hilfiger), и низкие затраты на производство и по-
ставку компонентов делают возможным выпла-
чивать китайским производителям такие бонусы, 
что участие в отношенческом контракте стано-
вится выгодным даже при сравнительно низких 
ставках дисконта времени.

Захватнические ГЦС возникают тогда, ког-
да у поставщиков нет возможности развивать-
ся темпами ведущей фирмы. Соответственно, 
у агентов, специализирующихся на начальных 
стадиях производства, наблюдаются высокие за-
траты переключения. Компании полностью за-
висят от своих покупателей, которые ведут жест-
кий мониторинг и контроль деятельности фирм, 
участвующих в цепи. Такой подход, по сути, по-
зволяет достаточно эффективно препятствовать 
оппортунистическому поведению поставщиков 
и добиваться выполнения заказов точно в срок, а 
также достигать высоких уровней качества про-
изводимых продуктов. Однако стоит также ска-
зать и о том, что ведущие фирмы предоставляют 

R(m) – B
1 – δ

B
R(m)

B – c(m)
1 – δ

с(m)
B
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своим контрагентам доступ к специфическим 
активам и технологиям, что делает переключе-
ние поставщиков между покупателями менее 
привлекательным. В результате можно говорить 
об эффекте колеи, характерном для захватниче-
ских ГЦС [5]. Поставщики опираются на преды-
дущий опыт взаимодействия с покупателями и 
продолжают сотрудничать с ними в следующих 
периодах, несмотря на то, что на рынке могут 
присутствовать варианты более выгодного со-
трудничества. Пусть функция прибыли покупате-
ля записывается следующим образом: πt

i = R(mt
ij) – 

Bt 
ij , а функция прибыли поставщика: πt

j = Bt 
ij – αi c t–1

ij , 
где i, j = 1, .., n – соответствующие покупатели и 
поставщики, t – рассматриваемый период време-
ни, R(m) – функция выручки, B – выплачиваемый 
бонус за участие в контракте, c(m) – функция за-
трат на производство и поставку компонентов, 
α – фактор, снижающий затраты за счет доступа 
к специфическим активам конкретного покупате-
ля. Заметим, что в равновесии фирмы будут стре-
миться к тому, чтобы размеры бонусов и факто-
ров α были одинаковыми, иначе распределение 
поставщиков между покупателями не будет рав-
номерным.

На рис. 4 приведена графическая иллюстрация 
эффекта колеи. С течением времени возрастают 
альтернативные издержки переключения на дру-
гого покупателя, при этом постепенно снижаются 
затраты производства компонентов за счет исполь-
зования специфических активов заказчика. Точ-

ка А, являющаяся пересечением двух кривых (на 
рисунке для простоты функции заданы линейно), 
будет характеризовать период времени, после ко-
торого поставщик потеряет возможности к смене 
котрагента (захватническое управление). Значение 
t* будет зависеть от ставок дисконта времени, ве-
личины предлагаемых бонусов, параметра α. Со-
ответственно, спустя некоторое время поставщики 
будут вынуждены продолжать сотрудничать с теми 
же покупателями, что и раньше, несмотря на воз-
можное появление новых, предлагающих более 
высокие бонусы и т.п. Интересен пример обувной 
промышленности Бразилии, где описанные выше 
концепции находят свое отражение. Действитель-
но, мелкие производители тесно связаны с гло-
бальными покупателями, преимущественно миро-
выми брендами (Nike, Adidas), и работают из года 
в год с одними и теми же компаниями. Отличие от 
отношенческого управления здесь состоит в том, 
что поставщики в принципе не имеют возможно-
сти выйти из контракта. В результате блокируется 
движение фирм к участию в стадиях производ-
ства, связанных с генерированием более высоких 
уровней добавленной стоимости. Таким образом, 
долгосрочное включение в захватнические ГЦС 
нельзя рассматривать как инструмент поддержа-
ния конкурентоспособности страны, только если 
это не включение в качестве покупателя.

Иерархическое управление, как отмечалось 
выше, эквивалентно управлению вертикально 
интегрированной фирмой, владеющей подраз-
делениями в разных странах мира. В настоящее 
время существует много теорий как вертикаль-
ной, так и горизонтальной интеграции, поэтому 
мы на этом специального акцента делать не бу-
дем. В рамках нашего анализа важно лишь по-
нимать, что в подобных цепочках очень сложно 
формализовать требования к конечному продукту 
и компонентам производства, что делает невоз-
можным заказать их у сторонних поставщиков. 
Помимо этого сами блага достаточно сложны и 
требуют особых навыков и квалификации. Как 
правило, это связано с инновационными техно-
логиями, интеллектуальной собственностью, ис-
следованиями и разработками. Соответственно, 
часто иерархический тип управления характерен 
для ГЦС в сфере электроники. По крайней мере, 
все те стадии, которые приносят наибольший до-
ход (маркетинг, разработки, программное обеспе-
чение и т.п.), действительно будут интегрирова-
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ны, а вот услуги по сборке и доставке могут быть 
переданы другим компаниям (в частности, имен-
но так работает компания Apple [4]).

Итак, мы рассмотрели все основные типы 
управления в ГЦС, определили стимулы ком-
паний к участию в них, изучили разнообразные 
виды рисков, связанных с процессами включения 
в цепочки и динамического развития внутри них. 
Всё это теперь позволит нам определить, каким 
образом и куда могут быть встроены разные типы 
кластеров. Отметим, что будут наблюдаться не-
которые различия в зависимости от того, встраи-
ваемся ли мы как покупатель или как поставщик.

4. Соотношение кластеров и ГЦС
В табл. 2 сведены все рассмотренные выше 

аспекты развития кластеров и ГЦС, условия уча-
стия компаний в них. Сделан акцент на встраи-
вании кластеров в ГЦС в качестве глобальных 
покупателей.

В табл. 3 сделан акцент на встраивании кла-
стеров в ГЦС в качестве глобальных поставщи-
ков. Важно при этом помнить, что чаще всего 
внутри цепочки наблюдается сразу несколько 
типов управления. Данный фактор необходимо 
принимать во внимание при разработке экономи-
ческой политики.

Таблица 2
Встраивание в качестве покупателя

Типы кла-
стеров

Типы управления
Рынок Модулярные Отношенческие Захватнические Иерархия

Маршалли-
анские

не представляет 
сложности, до-
статочно выйти 
на международ-
ный рынок (по-
могут введение 
РТС, льготы на 
импорт и т.п.)

практически невоз-
можно ввиду слож-
ности нахождения 
поставщика и вряд 

ли имеет смысл, так 
как кластер ориен-

тирован на местные 
виды деятельности

практически не-
возможно, так как 
компании кластера 
не могут предло-

жить бонусы своим 
поставщикам

практически 
невозможно, 

так как компа-
нии кластера не 
могут предло-
жить участия в 
специфических 
активах своим 
поставщикам

возможно при условии 
интеграции компаний 

кластера

Центр –пе-
риферия

не представляет сложности, достаточ-
но выйти на международный рынок 
(помогут введение РТС, льготы на 

импорт и т.п.)

возможно при 
условии поддержки 

местных постав-
щиков, наличия 

возможностей для 
выплаты бонусов и 
сравнимых ставках 
дисконта времени

возможно при 
условии под-

держки местных 
поставщиков, на-
личия достаточ-
ного количества 
специфических 

активов

возможно при условии 
поддержки местных 
поставщиков, согла-
сованных действий 

компаний при исполь-
зовании инструмента 
прямых иностранных 

инвестиций
Спутники невозможно без согласия головных офисов ведущих компаний

Государ-
ственные

не представляет сложности, 
если соответствует политике прави-
тельства и законодательным актам

представляет сложность, так как может противоречить между-
народному праву и законодательным актам других стран

Таблица 3
Встраивание в качестве поставщика

Типы кла-
стеров

Типы управления
Рынок Модулярные Отношенческие Захватнические Иерархия

1 2 3 4 5 6

Маршал-
лианские

не представляет 
сложности, до-

статочно выйти на 
международный 

рынок (помогут вве-
дение РТС, льготы 
на импорт и т.п.)

практически не-
возможно ввиду 
однородности 
производимых 
компонентов

практически невоз-
можно, так как компа-
нии кластера не имеют 
достаточного опыта в 
адаптации процессов 
производства под кон-

кретного заказчика

возможно, если сфера 
деятельности кластера 
вызывает международ-

ный интерес, а компании 
способны действовать 
согласованно, нет пер-

спектив развития

возможно 
при условии 
интеграции 
компаний 
кластера
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1 2 3 4 5 6

Центр 
–перифе-

рия

не представляет 
сложности, до-

статочно выйти на 
международный 

рынок (помогут вве-
дение РТС, льготы 
на импорт и т.п.)

возможно при 
условии нали-
чия возможно-
стей по реше-
нию проблемы 

морального 
риска в услови-
ях множествен-

ности целей

возможно при условии 
адаптации произ-

водств под конкретно-
го заказчика и актив-
ного использования 

инструмента стандар-
тизации (преимуще-
ственно международ-

ной)

возможно, но не реко-
мендуется участвовать 
в таких ГЦС в течение 
длительного периода 

времени

возможно 
при условии 
интеграции 
компаний 
кластера

Спутники невозможно без согласия головных офисов ведущих компаний

Государ-
ственные

не представляет сложности, 
если соответствует политике прави-
тельства и законодательным актам

представляет сложность, так как может противоречить 
курсу правительства и большинству внутренних 

законодательных актов

5. Заключение
В ходе работы были проанализированы от-

личительные черты основных типов кластеров и 
видов управления в ГЦС, сделаны выводы о воз-
можностях их взаимодействия. Авторами пред-
лагается придерживаться характеристики кла-
стеров как географически концентрированных 
агломераций компаний, оперирующих в схожих 
сферах деятельности. Перечислим основные 
типы кластеров, которые были рассмотрены: 
маршаллианские, кластеры центра–периферии, 
спутники и кластеры на базе государственных 
структур. Виды управления в ГЦС были клас-
сифицированы по трем основным параметрам: 
сложность выполнения транзакций, возмож-
ность их формализации, надежность ресурсной 
базы. Соответственно, были выделены следую-
щие типы управления в ГЦС: рынок, модуляр-
ное управление, отношенческое, захватническое 
и иерархическое. Каждому типу была дана под-
робная характеристика, описано поведение как 
глобальных покупателей, так и поставщиков. 
Были предложены некоторые институциональ-
ные подходы к изучению ГЦС, а также была про-
иллюстрирована роль теории игр в толковании 
стимулов участия в ГЦС.

Перечислим основные выводы, которые 
были сделаны при рассмотрении возможностей 
встраивания в ГЦС посредством национальных 
кластеров:
1.	 Кластеры-спутники образуются вследствие 

развития процессов глобализации, поэтому 
невозможно стимулировать их встраивание 
в какие-либо ГЦС извне, компании внутри 
кластера слабо связаны и полностью зависят 
от решений, принимаемых в головных офи-
сах в других странах.

2.	 Кластеры на базе государственных можно сти-
мулировать к встраиванию в некоторые ГЦС, 
однако конечный результат будет зависеть от 
политики правительств заинтересованных го-
сударств, положений антимонопольного зако-
нодательства и других федеральных актов.

3.	 Маршаллианские кластеры достаточно легко 
могут быть встроены в ГЦС в качестве по-
купателей, а также в качестве поставщиков 
в ГЦС с рыночным управлением, но, ввиду 
ориентации на местные виды деятельности, 
включение таких кластеров в ГЦС как тако-
вое не видится необходимым.

4.	 Кластеры центра–периферии оказываются 
наиболее гибкими в плане встраивания в раз-
личные типы ГЦС как в качестве покупате-
лей, так и в качестве поставщиков, что пред-
ставляется одним из эффективных способов 
поддержания конкурентоспособности стран 
на международном уровне.
Итак, теперь мы имеем достаточно инстру-

ментов, которые могут быть использованы в 
дальнейших прикладных исследованиях, связан-
ных уже с конкретными кластерами и ГЦС.
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